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ADNOTARE

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

Structura tezei: Teza este constituitd 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 atipica,
inovatie, optimizare si modelare.

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

Obiectivele cercetarii sunt structurate in trei directii fundamentale, fiecare din ele avand un
scop specific si clar definit in contextul cercetarii, privind dezvoltarea managementului
negocierilor 1n afaceri in conditiile situatiilor atipice. Aceste directii 1si propun sa aducd in prim-
plan aspecte teoretice, principii esentiale si modalitati inovatoare de abordare a negocierilor, 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 manageriale 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 in situatii atipice.

Noutatea si originalitatea stiintifica consta in fundamentarea si argumentarea stiintifica a
contributiilor semnificative domeniul managementului si negocierilor. Prezentarea modalitatilor
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 negocierilor in conditii
atipice pentru mediului de afaceri.

Problema stiintificA importantad solutionatd in cercetare constd in dezvoltarea
managementului negocierilor prin abordarea planificarii eficiente de catre un negociator cu
abilitati si competente adaptate la conditiile situatiilor atipice, pentru desfasurarea optima a
procesului de management al negocierilor in cadrul organizatiilor ce se confrunta cu situatii
atipice. Aceasta implicd explorarea modului in care abordarile traditionale de negociere pot fi
ajustate si Imbunatatite, pentru a raspunde schimbarilor imprevizibile si pentru a profita de
oportunitatile emergente.

Semnificatia teoretica a cercetarii rezida din contributia pentru stiintd adusa domeniului
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 provocarile
situatiilor atipice, optimizarea performantei organizationale, contribuind la atingerea obiectivelor
si la obtinerea succesului in mediul de afaceri prin inovare si adaptabilitate. Lucrarea ofera
modalitdti prin care acestia pot rdspunde la schimbarile rapide si imprevizibile 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.



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 situation,
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
business 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
context of the business environment of the Republic of Moldova, to analyze and synthesize the
concept of negotiation within existing economic and managerial theories, the identification and
defining 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
argumentation 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 development 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
unpredictable 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 optimizing 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 environment, increasing
competitiveness by addressing atypical situations as opportunities to gain competitive advantage,
the thesis supports the development of tailored strategies that can give organisations an edge over
the competition.

Implementation of scientific results.

Through the acts of implementation of the research results



AHHOTALIUA

I'siminmnka Koncrantug
«Pa3BuTHE YIIpaBlieHUs AEIOBBIMU MIEPETOBOPAMU B HETUIIUYHBIX CUTYAIHSIX)»
JlokTopckast guccepTarus B 00JaCTH IKOHOMHUECKUX Hayk, Kummnes, 2024 1.

Crpykrypa auccepranuu: Jluccepramus COCTOMT W3 BBEIEHUS, TPEX TIaB, OOIIUX
BBIBOJIOB, crmucka juTeparypbl (145 wuctounukoB). B pabote comepxkutcs 143 cTpaHHIlbI
OCHOBHOTO Tekcra, 39 pucyHkoB, 19 Ttabmun. PesympraTtsl omyOiukoBansl B 10 HaydHBIX
MyOJIUKAITUSX.

KuroueBble cj10Ba: yrpaBieHHE, IEPETOBOPHI, MOBBIIICHIE [IECHHOCTH, CUCTEMA, Pa3BUTHE,
HETUIHNYHAs CUTYallusl, THHOBALIMHU, ONITUMHU3ALINS U MOJIETTUPOBAHUE.

Leab ucciie10BaHUS— TIOHATH U ONIPEICTUTH METO] BEICHUS IEPETOBOPOB ISl YITyUIIICHUS
MIEPErOBOPOB B HETUITMYHBIX YCIOBHUSIX U Pa3paboTaTh MEHEIKMEHT MEPErOBOPOB ISl 1€T0BOM
Cpelbl, BBI3BAHHOW HEOXKUJAHHBIMA HM3MEHEHUSIMH, HEOINPEICICHHOCTRI0O M CIOKHBIMU
npoOseMamH.

3agauyu ucciiel0BaHUsl CTPYKTYPHPOBAHBI 110 TpeM (QyHIaMEHTaJIbHBIM HANPABICHUSIM, KOKI0E
13 KOTOPBIX UMECT KOHKPETHYIO U YETKO C(l)OpMYJ'H/IpOBaHHyIO ICJIb B KOHTCKCTE UCCIICAOBAHUA pa3BUTHUA
YIpaBJICHUA ACIIOBBIMH NIEPECTOBOPAMHU B HCTUIIMYHBIX CUTYyallUAX. Ot HaIpaBJICHUA HAIIPABJICHBI Ha TO,
9TOOBI BBIABUHYTH Ha Hepe}lHI/Iﬁ IJ1aH TCOPETUICCKUC aCIICKThbl, OCHOBHBLIC ITPUHIMWIIEI U HHHOBAITUOHHBIC
CITI0COOBI noaxonaa K meperoBopaM B KOHKPETHOM KOHTCKCTC ,[[e.]'[OBOﬁ Cpeabl PeCHy6J’IHKI/I MOJ'I,Z[OBa,
npoaHajIu3nupoBaThb u CHUHTE3UPOBAThH KOHICIIITUIO EpETOBOPOB B paMKax CYIIECTBYIOIIUX
OKOHOMUYECKUX U YIIPABJICHYECKUX TCOpI/Iﬁ, BBISIBJICHUC W OIIPEACIICHUE OCHOBOIIOJIAraronX IMpUHIIUIIOB
BE€ACHHA NEPETOBOPOB, KOTOPHIC HeO6XO[II/IMI)I IJIA ynpaBJICHUS HCTUIMWYHBIMU CUTyallUIMH B HCHOBOﬁ
cpene, pa3pabdOTKa WHHOBAIIMOHHBIX W 3(PQEKTHUBHBIX MOIXOJOB K TEpEroBopaM B JEJOBOH cpene
PCCHy6HI/IKI/I MOHILOBa B HCTUIIMYHBIX CUTYallUAX.

Hayynasi HOBM3HA M OPHUIMHAJBHOCTH 3aKIIOYaeTCs B OOOCHOBAaHMM M HAay4HOMU
apryMeHTAIlMU 3HAYUTEIHHBIX BKJIAJIOB B 00J1aCTh MEHEKMEHTA M IeperoBopoB. [Ipe3eHTarmmst
CIOCcOOOB YIpaBJICHHUS HETUMHYHBIMU CUTYyallUsSIMU BHYTpU KommaHui PecnyGmmku Monnosa,
pazpadorka SWOT-ananu3a meperoBOpHOro mpoliecca B HETUIMMYHBIX YCIOBHSX, pa3paboTka
METOJla TEepPEroBOpOB [Js YAyUYIIEHHS IMpolecca, €ro MPUMEHUMOCTb, BKJIAJ B pPa3BUTHE
MIEPETOBOPOB B HETUITUIHBIX IS IEJIOBOM CPE/IbI YCIOBHSIX.

Baxnass HayuyHas npodJiema, paccMarTpuBaeMmas B HCCICIOBAHUH, 3aKIIOYacTCs B
pa3paboTKe ynpaBiieHHUs IMEPErOBOPaMH Ha OCHOBE MOJX0Ja K 3(PPEKTUBHOMY IIAHUPOBAHHUIO
MePETOBOPIIHKA, 00JIAJAIOIET0 HAaBBIKAMU W KOMIETCHIIMSIMHY, aTJalTHPOBAHHBIMU K YCIOBHUSIM
HETUIUYHBIX CHTYAIMH, JJI1 ONTHMAIBHOTO Pa3BHUTHS MPOIECCa YIPABICHUS TEPErOBOPaMH B
OpTraHHU3aIUAX, CTAIKUBAIOIIMXCS C HETUIMMMYHBIMUA CUTYAIlUSIMU. DTO TPEIoiiaraeT Hu3ydeHHe
TOT0, KaK MOKHO CKOPPEKTHPOBATH M YITYUIIHTh TPAAUIIHOHHBIC TIOXOBI K IEPETOBOPaM, YTOOBI
OHH COOTBETCTBOBAIIA HEMPEICKa3yeMbIM U3MEHEHHSIM M UCIIOJIb30BalId HOBBIE BO3MOXHOCTH.

Teopernueckass 3HAYMMOCTH MCCJI€IOBAHUSI 3aKIIOYaeTCsl BO BKJIaJ€ B HAyKy
yhnpaBieHUs: W OW3HEC-NPaKTUKYy, BHECEHUHM CYIIECTBEHHOTO BKIaJa B TIOHHUMaHHE U
ONTHMU3ALIMIO TIEPETOBOPHOTO MPOIECcCa B CIOKHBIX U TUHAMUYHBIX KOHTEKCTaX.

Hpmc.nazmaﬂ IHEeHHOCTh paﬁOTLI OCHOBaHa Ha: MPAKTHICCKUX HHCTPYMCHTAX JIA
npodeccruoHanoB, KOTOPEIE MOTYT OBITH PEaTU30BaHbI B OM3HECE U TIEPETOBOPAX ISl yCIICIITHOTO PEIICHHS
HpO6J'I€M HCTHUIINYHBIX CI/ITyaHHﬁ, OIITUMMH3AalIUH OpFaHI/I3aHI/IOHHOﬁ ACATCIIBbHOCTH, COHeﬁCTBHH
JIOCTH)KCHUIO IIeJIe M ycrexa B OW3Hec-cpejie, MHHOBAIIMOHHOCTU W aJalTUBHOCTH, B muccepranuu
MIPEJICTABJIEHBI CIIOCOOBI, C TOMOIIBIO KOTOPHIX OHU MOTYT pearupoBath Ha OBICTPHIE U HETPEACKa3yeMble
N3MCHCHUSA B 6I/I3Hec-cpez[e, IIOBbIIIASA KOHKypeHTOCHOCO6HOCTI) 3a CYET paCCMOTPCHHA HETUIIMYHBIX
chyauHﬁ KaKk BO3MOKHOCTEH AJIL MOJYYCHHA KOHKYPCHTHOTO IMPEUMYIECTBA. I[I/ICCepTaLII/Iﬂ
MOJAJICP)KUBACT Pa3pabOTKy WHIWBHIYAIBHBIX CTPAaTeTHii, KOTOpPhIE MOTYT JaTh OPTraHU3AIUSIM
MIPEUMYILIECTBO NEpe] KOHKYPEHTaMHU.

BHenpenue pe3yabTaToB HaykKd. [locpecTBOM aKTOB BHEIPCHHS PE3yJIbTaTOB
HCCIe1OBaHUN
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INTRODUCERE

Actualitatea si importanta temei de cercetare. In ultimele decenii dezvoltarea
managementului negocierilor in afaceri, se desfasoara in continud schimbare, in contextul unor
conditii create de situatii atipice. Cu evolutiile tehnologice rapide, instabilitatea economica,
schimbarile politice si impactul pandemiei, intreprinderile se confrunta cu provocari complexe si
neasteptate. In acest peisaj, abilitatea de a negocia eficient in conditii atipice devine un element
esential pentru succesul organizatiilor.

In conditiile situatiilor atipice, in care parametrii de business pot suferi schimbari bruste si
imprevizibile, managementul negocierilor trebuie sa fie capabil sd se adapteze rapid la noile
circumstante. Capacitatea de a identifica oportunitatile, In ciuda incertitudinii, si de a dezvolta
negocieri avantajoase in timp real, devine o problema esentiald pentru mediul de afaceri, iar
adaptabilitatea, aduce noi dimensiuni in procesul de negociere. Intr-o era in care tranzactiile pot
avea loc la nivel international cu usurintd, managementul negocierilor trebuie sa integreze
intelegerea profunda a diversitatii culturale si a dinamicilor geopolitice, iar capacitatea de a naviga
prin aceste provocdri este cruciald pentru a asigura succesul In mediul de afaceri actual.
Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice, poate fi
realizatd prin pregatirea eficientd a managerilor pentru succesul negocierilor in cadrul mediului de
afaceri global contemporan. In acest context, un obiectiv esential in cercetarea propusa, devine
rolul esential pe care il joaca pregatirea adecvatd a managerilor in dezvoltarea Increderii si a
calmului necesar, pentru a lua decizii in conditii de presiune si complexitate specific negocierilor.

Dezvoltarea managementului negocierilor trebuie sa includa abilitati specifice adaptate la
aceste noi canale de comunicare si la noile modalitati de interactiune, in plus, pandemia COVID-
19 a accentuat necesitatea dezvoltirii managementului negocierilor in conditii atipice. Intr-un
mediu in care restrictiile si incertitudinile au devenit norma, abilitatea de a adapta planificarea si
organizarea negocierilor pentru a face fatd situatiilor neasteptate devine esentiald pentru
supravietuirea si succesul organizatiilor. Totodata, mediul de afaceri se confruntd cu o serie de
provocari complexe si neasteptate, generate de schimbari economice, tehnologice, politice si
sociale rapide si imprevizibile. lar, dezvoltarea managementului negocierilor in conditiile
situatiilor atipice, devine o necesitate esentiala pentru organizatii, deoarece procesul de negociere
joacd un rol vital in atingerea obiectivelor de afaceri, adaptarea la noile realitdti si asigurarea
succesului pe termen lung.

Astfel, cercetarea isi propune sd aducd in prim-plan rolul fundamental al pregatirii

negocierilor si a caracterului managerilor implicati In negocieri, subliniind influenta acestei
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pregatiri asupra rezultatelor obtinute n procesul de negociere si a impactului sau pozitiv asupra
relatiilor interne din cadrul echipelor de lucru.

Descrierea situatiei in domeniul de cercetare si identificarea problemei de cercetare.

Cercetdrile specifice din domeniul dezvoltarii managementului negocierilor in afaceri, in
contextul situatiilor atipice, au aruncat lumind asupra unor aspecte esentiale legate de ajustarea
procesului de negociere in fata provocdrilor 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. In cercetarea lui Barry B., I.S. Fulmer 1.S. [173] se analizeazi impactul emotiilor in
cadrul negocierilor, intr-o lucrare de Brown A.D. si J.R. Curhan J.R. [24] se discutd despre
relevanta relatiilor in procesul de negociere, De Dreu C.K.W. [46] investigheazd motivatia in
negociere dintr-o perspectiva social-psihologica, iar intr-un studiu recent, Dinnar S.M., Dede C.,
Johnson E., Straub C., Korjus K. [138] exploreaza aplicarea inteligentei artificiale si a tehnologiei
in Invatarea despre negociere.

Fisher R., Ury W., Patton B.M. [59] propun principii si tehnici pentru atingerea de acorduri
avantajoase in procesele de negociere, mentinand In acelasi timp integritatea, Gaspar J.P.,
Schweitzer M.E. [63] investigheaza relatia dintre increderea in sine a negociatorilor si
comportamentele de inseldciune in negocieri, Halpert J.A., Stuhlmacher A.F., Crenshaw J.L.,
Litcher C.D., Bortel R. [78] examineaza diverse abordari si strategii pe care negociatorii le pot
adopta pentru obtinerea de rezultate favorabile in procesele de negociere, Claudius, Mandel [111]
furnizeaza informatii despre pregatirea, strategiile si tactici folosite cu succes n negociere, Jang
D., Bottom W.P. [41] analizeaza rolul furiei tactice in negociere, concentrandu-se pe exprimarea
adecvata a furiei, in timp ce Marc, Helmold [112] utilizeaza o abordare despre importanta pregatirii
in negocieri.

Melzer P., Schoop M. [115] investigheaza impactul antrenamentului personalizat asupra
invatarii si performantei, in contextul negocierilor electronice, Schmid, A., Schoop, M. [159]
dezviluie strategii si tactici pentru obtinerea de rezultate favorabile in negocieri, acoperind aspecte
precum comunicarea eficienta si dezvoltarea relatiilor interpersonale, Schaerer M., Teo L., Madan
N., Swaab R.l. [158] analizeaza conexiunea dintre putere si negociere, oferind o revizuire a
evidentelor actuale si sugestii pentru directiile viitoare de cercetare n acest domeniu, Schoop M.,
Kohne F., Ostertag K. [160] se concentreaza pe imbunatatirea calitatii comunicarii in negocierile
de afaceri, Schoop M.[162] analizeaza cum tehnologia poate sustine procesele de negociere in
mediile electronice, Shapiro D. [167] fondator al scolii internationale de negocieri, abordeaza

gestionarea conflictelor puternic incarcate emotional in procesul de negociere si propune strategii
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pentru rezolvarea acestor situatii, Shell G. R. [169] furnizeazd strategii de negociere pentru
indivizii rationali, concentraindu-se pe modalitatile de obtinere a avantajelor in negociere,
Simantov-Nachlieli 1., Har-Vardi L., Moran S. [172] evalueazd modul in care negociatorii cu
reputatii oneste pot fi mai putin sau mai mult susceptibili, s cada in capcana Inselaciunii in
procesul de negociere.

Cercetdtorii romani si autohtoni, care au adus contributii semnificative la evolutia
conceptului de dezvoltare a managementului negocierilor in afaceri: Georgescu T. [67] abordeaza
uzantele si protocolul in negocierile de afaceri, Popescu M. N. [126] vorbeste despre relatiile inter-
umane in procesul negocierilor de afaceri de succes, evidentiaza cum abilitatile de comunicare si
negociere pot contribui la succesul in lumea afacerilor, Prutianu, S. [127] exploreaza procesul de
negociere inter-culturald in cadrul tranzactiilor comerciale internationale, ofera detalii despre
comunicarea eficientd in mediul de afaceri si importanta sa pentru obtinerea rezultatelor pozitive
in negocieri, Potecea V. [30] se axeaza pe strategiile, tacticile si practicile specifice relevante in
contextul negocierilor din afacerile internationale, Chiriacescu A. [34] adreseazd comunicarea
inter-umana in contextul afacerilor, cu accent pe negociere, Coman C. [36] furnizeaza informatii
despre strategii, tactici si abordari specifice pentru obtinerea de rezultate eficiente in procesele de
negociere, Rotaru V. [136] se concentreaza pe teoria si practica negocierilor, Danciu V. [43]
efectueaza o analizd contextuald comparativd pentru a explora influenta culturii asupra
negocierilor internationale, Deac 1. [47] prezintd conceptele fundamentale ale negocierii si ofera
o viziune generald asupra acestui domeniu, Dragos C. V. [50] se concentreaza pe comunicare si
negociere in contextul afacerilor, Sargu L. [151] exploreaza managementul negocierilor in
contextul sistemelor de management al calitatii, Platon N. [124] prezinta organizarea diverselor
tipuri de negocieri, iar Perciun R. abordeaza [120] comunicarea si rolul acesteia in procesul
negocierilor.

Din rezultatul documentdrii stiintifice si analiza surselor de literaturd prezentate in
bibliografia acestei cercetari, se atestd ca preocuparile savantilor si cercetatorilor au fost axate pe
mai multe segmente ale procesului de negociere, in dependenta de actualitatea cercetarilor la
momentul studiului. In acest context, constatim ci o cercetare care si se axeaze pe identificarea
problemelor semnificative pe care le ridica gestionarea negocierilor in conditii atipice si pe
dezvoltarea eficientd a acestora, in contextul competentelor si abilitatilor negociatorului nu se
regaseste in studiile anterioare. Totodata aparitia mai multor situatii atipice, care pot include
schimbari bruste in procesele de negociere, a catalizat initierea studiului in domeniu si oferirea de

solutii viabile pentru adaptarea la aceste provocari.
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Astfel, Problema stiintificA importanti solutionatd, constd 1in dezvoltarea
managementului negocierilor, prin abordarea planificarii eficiente de cétre un negociator cu
abilitati si competente adaptate la conditiile situatiilor atipice, pentru desfasurarea optima a
procesului de management al negocierilor, in cadrul organizatiilor ce se confruntd cu situatii
atipice. Aceasta implica explorarea modului in care abordarile traditionale de negociere, pot fi
ajustate si imbunatatite, pentru a raspunde schimbarilor imprevizibile, si pentru a profita de
oportunitatile emergente.

In timp ce abordarile conventionale pot si nu fie suficiente pentru a gestiona cu succes astfel
de situatii, aceastd cercetare isi propune s dezvolte metode inovatoare de planificare adaptabile
pentru a aborda provocarile neobisnuite.

Scopul cercetirii: Dezvoltarea managementului negocierilor in 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 cunostintelor si abilitatilor privind managementul negocierilor, care permit
organizatiilor sa reactioneze mai eficient la schimbarile neasteptate din mediul de afaceri, si sa
obtind rezultate pozitive in ciuda provocarilor.

Obiectivele cercetarii: Obiectivele principale ale tezei sunt structurate in trei directii
fundamentale, fiecare avind un scop specific si clar definit in contextul cercetdrii privind
dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice.

» 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 procesuala a negocierilor de afaceri, drept element al
managementului;

+ Stabilirea principalelor elemente de negociere in afaceri, in contextul situatiilor atipice
esentiale, pentru dezvoltarea managementului negocierilor;

* Identificarea particularitatilor situatiilor atipice in conditii de incertitudine si schimbare
pentru managementul negocierilor;

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

* Determinarea impedimentelor commune in cadrul negocierilor de afaceri, influientate de

situatii atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova,
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* Constatarea abordarii problema-solutie de catre 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 afacert,
privind perfectionarea procesului de negociere si dezvoltarea managementului
negocierilor;

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

Noutatea si originalitatea stiintificiA a lucrarii consta in: abordarea inovatoare si
contributiile semnificative, pe care aceasta cercetare le aduce in domeniul managementului si
negocierilor Intr-un context specific si provocator prin:

- Fundamentarea bazei teotetice a procesului de negociere prin abordarea, analiza si
comentarea teoriilor economice si manageriale existente. Sinteza studiilor si cercetarilor
curente privind particularititile interdisciplinare ale negocierilor si formarea unei
argumentari fundamentale pentru cei interesati de domeniul negocierilor;

- Argumentarea stiintificd a fenomenelor situatiilor atipice prezente in procesul de
negociere a afacerilor. Fundamentarea si justificarea impedimentelor specifice si comune
prezente 1n cadrul negocierilor in situatii atipice;

- Analiza si interpretarea practicilor internationale de confruntare cu situatii atipice.
Asigurarea corespunderii unor practici nationale;

- Descrierea si analiza modalitatilor de gestionare a negocierile in contextul situatiilor
atipice a companiilor din Republica Moldova, influientate de diverse situatii atipice;

- Determinarea punctelor forte, slabe, amenintarilor si oportunitatilor, pentru procesul de
negociere in conditii atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova,;

- Elaborarea Metodei de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii atipice, ca
instrument de imbunatatire a procesului de negociere. Argumentarea i propunerea
Moldova, folosind metoda de negociere reflexiva de inovare.

- Elaborarea constructiei utilizate privind caile de dezvoltare a managementului
negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din

Republica Moldova,;
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- Stabilirea categoriilor de trasaturi ale managerilor negociatori, pentru identificarea
elementelor definitorii ale managerului cu putere de negociere in situatii atipice,
asigurand dezvoltarea managementului negocierilor.

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

Obiectul cercetirii este reprezentat de procesul de negociere, in contextul specific al
conditiilor atipice. Mai exact, cercetarea se concentreazd pe modul in care mediul de afaceri din
Republica Moldova, abordeaza si isi adapteaza procesul de negociere, pentru a gestiona situatiile
atipice, si pentru a obtine rezultate favorabile in ciuda provocarilor.

Suportul teoretico-stiintific si metodologic al lucrarii: a incorporat o gama diversificata
de studii, pentru a aborda complexitatea si specificitatea dezvoltarii managementului negocierilor
in conditiile situatiilor atipice. Aceastd metodologie a permis o analizd cuprinzatoare si exhaustiva
a subiectului, oferind o intelegere profunda a provocarilor si oportunitatilor din acest domeniu.

Analiza literaturii existente, a jucat un rol temeinic in imbogatirea cunostintelor si a
intelegerii subiectului, prin utilizarea conceptelor si notiunilor relevante din teoriile economice si
manageriale, iar abordarea sistemica si procesuala a negocierii in afaceri a fost adusa in prim-plan,
oferind un cadru conceptual robust. Astfel, lucrarea a contribuit la conturarea unei baze teoretice
solide, pentru a analiza si interpreta specificul negocierilor in situatii atipice.

Metode calitative de colectare a datelor, precum chestionarul si interviul, au fost utilizate
pentru colectarea datelor din teren. Analiza statistico-matematica de prelucrare a datelor, a
constituit un pilon important in cercetare, furnizand o baza solida pentru evaluarea aspectelor
calitative, legate de gestionarea negocierilor in conditiile situatiilor atipice, si la dezvoltarea
managementului negocierilor. In paralel, analiza calitativd a datelor, a adus perspectiva subiectivi,
si a permis explorarea detaliata a contextului specific al mediului de afaceri din Republica
Moldova, in conditiile situatiilor atipice. Utilizarea metodelor contemporane de analizd si
interpretare a datelor, precum analiza SWOT, si Metoda Pareto au contribuit la formularea
concluziilor relevante studiilor. Prin aceasta combinatie, cercetarea a captat atdt aspectele
stiintifice, cat si practice, crednd o panorama holistica a fenomenului investigat.

Baza informationala care a fost construita si aplicata 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-fatetata a asigurat o reprezentare

ampla si autenticd a fenomenului cercetat. Astfel, prin abordarea metodologica diversificata si
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folosirea unui spectru larg de resurse, cercetarea a fost capabila sd aduca in lumina 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
practicilor de negociere in mediul de afaceri actual.

Semnificatia teoretici si valoarea aplicativa a tezei, sunt deosebit de semnificative pentru
domeniul managementului si practicile de afaceri, aducand contributii substantiale la intelegerea
si optimizarea procesului de negociere In contexturi complexe si dinamice. Aceste aspecte sunt
relevante atat la nivel teoretic, prin imbogatirea cunostintelor academice, cat si la nivel aplicativ,
prin oferirea de instrumente si abordari practice pentru organizatii.

Semnificatia teoretica a vizat contributii la dezvoltarea cunostintelor prin analiza si sinteza
unor concepte, teorii si abordari din domeniul managementului si negocierilor. Cercetarea va
imbogdti cadrul teoretic al disciplinelor din domeniu, si cele interdisciplinare cu consideratii
actuale si proprii, privind dezvoltarea managementului negocierilor. Vor fi intelese
particularitatile gestiondrii negocierilor in conditii neasteptate, si perspective clare asupra modului
in care factorii precum schimbadrile economice sau evenimentele neprevizute, pot influenta
procesul de negociere.

Valoarea aplicativa a cercetdrii se bazeazd 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 situatiilor atipice,
imbunitatind procesul de negociere si respective dezvoltarea managementului negocierilor,
contribuind la atingerea obiectivelor si realizarea succesului in mediul de afaceri. Inovatie si
adaptabilitate, operand cu planificarea proceselor, adaptate la schimbarile rapide si imprevizibile
din mediul de afaceri. Cresterea capacitatii manageriale, prin abordarea situatiilor atipice ca
oportunitdti de a dobandi experientd si a dezvolta abilitati personalizate, care pot aduce
organizatiilor un avantaj in confruntarea cu situatiile atipice.

Aprobarea rezultatelor cercetirii. Rezultatele obtinute sunt publicate in 10 lucrari
stiintifice, la fel au fost prezentate in cadrul mai multor foruri si manifestari stiintifice 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 development:
visions of young scientists” Chisinau, Republic of Moldova, June 25th 2021;

International Conference Promotion of Social and Economic Values in the Context of

European Integration , 4-5 decembrie 2021, Chisinau;
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International Scientific Symposium 2" edition "Economic and legal aspects of digitalization
in the context of globalization”, March 4-5 2022.

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 articole in reviste din
alte baze de date, acceptate de catre 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.

La lucrare sunt anexate 3 acte de implementare, de la unele din cele mai puternice companii,
care desfasoara afaceri la nivel international si national.

Sumarul tezei. Teza este constituitda 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 8 lucrari stiintifice.

Introducerea ofera o imagine de ansamblu asupra relevantei si semnificatiei cercetarii,
identifica problema cercetarii si articuleaza scopul cercetarii. Ea contureaza obiectivele cercetarii,
defineste metodologia cercetarii, evidentiazd noutatea stiintificd si subliniazd semnificatia
teoretica si valoarea practica a cercetarii, sunt detaliate implementarea rezultatelor investigatiei si
este prezentatd o schita a capitolelor tezei.

Capitolul 1. Repere teoretice ale conceptului de negociere in teoriile economice si
manageriale exploreaza si analizeaza conceptul de negociere in cadrul teoriilor economice si
manageriale, oferind o baza solida pentru intelegerea procesului de negociere si a implicatiilor sale
in mediul afacerilor. Se axeaza pe identificarea si analiza conceptelor si notiunilor fundamentale
legate de negocieri, conform contributiilor aduse de autori din Republica Moldova, Romania si
mediul international. Se analizeazd modul in care negocierile pot fi percepute ca un sistem
complex, interconectat si cum procesul de negociere poate fi descompus in etape distincte. Prin
analiza contributiilor academice si a experientelor practice, se contureaza un cadru conceptual care
evidentiaza 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. Stabilirea principiilor esentiale de negociere in afaceri in conditiile
situatiilor atipice are scopul de a construi o fundatie solida pentru gestionarea negocierilor in
situatii atipice, oferind o perspectiva ampla asupra particularititilor acestor contexte, si propunand
principii esentiale care pot ghida deciziile si actiunile in abordarea lor eficientd. Se analizeaza
modul in care situatiile atipice sunt reflectate in contractele negociate, si se subliniaza faptul ca
societatea contemporana a dat nastere unor noi contexte care determina aparitia acestor situatii. Se

clasificd si se concretizeaza cateva exemple relevante de situatii atipice, precum pandemia
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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 provocarile specifice acestor contexte
complexe. Se identifica si se analizeaza principiile traditionale de negociere, si apoi se contureaza
principii cheie care au un rol semnificativ in facilitarea sau solutionarea provocarilor, in contextul
situatiilor atipice specifice companiilor din Republica Moldova.

Capitolul 3. Modalitati noi de negocieri in afaceri pentru organizatiile din Republica
Moldova in conditiile situatiilor atipice 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 n conditii atipice si dezvoltarea managementului negocierilor in astfel
de situatii, capitolul isi propune sd ofere abordari pragmatice si strategii pentru gestionarea
eficientd a situatiilor atipice. Metodica elaborarii unui plan de negociere in conditii atipice, ca
abordare proactiva in gestionarea situatiilor atipice, prin elaborarea unui plan de negociere
specific.

Se incurajeaza perspectiva In care situatiile atipice pot fi transformate in oportunitati de
dezvoltare, se descrie o metoda care incurajeaza creativitatea si adaptabilitatea, ghidand
antreprenorii si managerii in dezvoltarea unor strategii adecvate pentru situatiile atipice, se ia in
considerare un model clasic si se propune o metoda particularizatd, care sa incurajeze abordarea
pozitiva a acestor contexte, Se contureaza perspective si cai de dezvoltare pentru managementul
negocierilor in afaceri in contextul situatiilor atipice, se propun directii pentru optimizarea
proceselor de negociere, adaptarea strategiilor si imbunatatirea abordarilor in fata provocarilor
neconventionale, Se vizeaza crearea unei culturi organizationale care sd valorifice oportunitatile
din aceste situatii, si s le transforme 1n avantaje competitive.

in concluziile generale, se sintetizeaza si se pun in valoare rezultatele finale, obtinute in
urma investigatiilor efectuate in cadrul studiului, evidentiind atat aspectele teoretice cat si cele

metodologice ale cercetarii.
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1. REPERE TEORETICE ALE CONCEPTULUI DE NEGOCIERE iN
TEORIILE ECONOMICE SI MANAGERIALE

1.1. Concepte si notiuni ale negocierilor in teoriile economice si manageriale

Negocierea este ,,0 actiune cu care interactionam in mod constant, indiferent de pozitia,
rolul sau statutul nostru, indiferent de mediul cultural, nivelul de cunostinte sau experienta
acumulata, indiferent de starea noastra emotionala, aspiratiile sau motivatiile interioare, si
indiferent de preferintele, interesele sau temerile pe care le resimtim ’[15, pag. 17].

Negocierea a fost definita ca ,,comunicarea directa sau indirectd, prin care partile cu
interese divergente discuta modalitatea unei actiuni commune, pentru a gestiona si in cele din
urma a solutiona conflictul dintre ele’[65, pag. 8]. Negocierile pot fi aplicate pentru rezolvarea
unor probleme deja existente, sau pentru a stabili fundatiile unei posibile colaborari intre doua sau
mai multe parti. De asemenea, negocierea a fost caracterizatd ca ,,principala modalitate de
solutionare a disputelor” [81, pag. 22], un fapt care nu este surprinzator, avand in vedere prezenta
sa in aproape toate aspectele vietii cotidiene, indiferent dacad vorbim de nivel individual,
institutional, national sau global, iar fiecare negociere este unica, variind in functie de subiectul
abordat, numarul de participanti si procesul utilizat cuprinzand mai multe caracteristici evidentiate

in cadrul figurii 1.1.

Nici o parte nu este obligata sa

participe la negociere. Partile au Negocierile pot cuprinde

Voluntara libertatea sa accepte sau sa respinga N]{S 1la.terala/v doud, trei sau chiar mai
e . o ultilaterala o
rezultatul negocierilor si pot parasi multe parti.
procesul in orice moment.
Nu exista reguli fixe in negociere.
Partile sunt libere sa adopte regulile Negocierea implica doar partile
pe care le doresc, daca considera ca Informali implicate. Rezultatul negocierii este Non-
este necesar. De obicei, se stabilesc realizat in comun de cétre parti, fara adjudicativa
detalii precum subiectul, momentul si implicarea unui tert neutru.
locul negocierilor.
Domeniul de aplicare al negocierii
Parti q < depinde de decizia partilor. Acestea
ariflle e et o t determina nu doar subiectul, ci si
Confidentiala negocieze in mod public Flexibila po 2

daca vor adopta o abordare bazata pe
pozitie sau o abordare bazatd pe
interese.

sau privat.

Figura 1.1 — Caracteristicile negocierilor in afaceri
Sursa: elaborat de autor
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De-a lungul timpului, cercetatorii au directionat eforturile lor catre studiul, fundamentarea
teoretica si aplicarea practicd a negocierilor, ilustrand astfel prezenta acestui concept in diverse
domenii: economie, societate, psihologie, drept, si altele [26, pag. 47]. De obicei, cei care
considera negocierile intr-o lumina diplomatica, le atribuie o gama mai larga de semnificatii, in
timp ce specialistii Tn comert international le limiteaza la aspectele esentiale ale unei tranzactii
comerciale.

Dat fiind complexitatea proceselor economice contemporane, se contureaza noi perspective
asupra negocierilor, iar fundamentul conceptual al negocierilor consta intr-0 serie de concepte
strans legate intre ele, care contribuie la ,,modelarea unui proces pentru atingerea obiectivelor
strategice stabilite de fiecare participant” [2, pag. 11]. Repertoriul de concepte asociate
negocierii, este configurat de contextul specific, iar interpretarea termenului ,,negociere ” depinde
in Intregime de problema in discutie si de factorii care o influenteaza.

Numerosi cercetatori au abordat teoretic si practic domeniul negocierilor, fiecare aducand o
perspectiva distincta bazata pe problemele abordate, acest aspect poate fi considerat un avantaj,
intrucat a condus la o diversificare constructiva [11, pag. 21]. Prin extinderea domeniilor in care
procesul de negociere este aplicat, s-au dezvoltat teorii fundamentale bine definite, care abordeaza
negocierile ca concept juridic, economic si psihologic, astfel toate aceste abordari au contribuit la
formarea unei teorii ample privind conceptul de negociere.

In general, negocierile reprezintd , 0 formd intensd si interactivd de comunicare intre
persoane, in care doud sau mai multe parti cu opinii divergente, cauta sa ajunga la un acord care
sa rezolve o problema comund, sau sd atingd un obiectiv impartdsit” [48, pag. 78].

Notiunea de negociere a fost abordata de-a lungul istoriei sub multiple perspective, desi a
avut initial o conotatie economica, a fost ulterior tratatd si in context social, politic, psihologic,
juridic, diplomatic, etc. Cu toate acestea, cel mai mare impact il are aspectul economic, in special
in activitatile de comert cu amanuntul si ridicata, incheierea tranzactiilor, procesele de
aprovizionare, logistica si transportul etc [88, pag. 28], iar principalul element pentru a ajunge la
un acord reciproc avantajos este comunicarea dintre doi sau mai multi parteneri.

Negocierile sunt, in practicd, un proces de comunicare, aspect remarcat de multi autori. Un
argument in acest sens, este adus de Gheorghe Pistol [68, pag. 55], care defineste negocierea ca
fiind ,,0 forma principala de comunicare, un complex de procese, de activitati”. Aceasta
evidentiazd nu doar legatura stransd intre cele doud notiuni, ci si argumentele cu privire la
elementele definitorii.

Potrivit lui P.D.V. Marsh, negocierea este considerata ,,un proces dinamic de ajustare a

diferitelor idei si argumente, prin care partile cu obiective proprii, indiferent de domeniu, discuta
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pentru a ajunge la un consens, bazat pe interesul comun ”[48, pag. 17]. In acelasi sens, Cristophe
Dupont, citat de Mihai Hachi in articolul ,,Negocierea - atribut indispensabil al afacerilor
economice internationale”, considera negocierea ca fiind ,, actiunea prin care doi sau mai multi
parteneri, confruntati atdt cu divergente, cat si cu interdependente, considerd oportun sa gaseasca
in mod voluntar o solutie reciproc acceptata care sa le permitad sd creeze, sa mentind si sa dezvolte
- cel putin temporar - o relatie” [77, pag. 27].

Comunicarea, pe de alta parte, reprezintd un proces de transmitere a informatiei prin
intermediul unui ansamblu de actiuni legate strict de factorul uman, in care exista un punct de
plecare si un punct de receptie. In sprijinul acestui argument, citim afirmatia lui Warren Weaver
[102, pag. 31], care sustine cd ,,comunicarea este totalitatea proceselor prin care o minte poate
sd influenteze alta”, ceea ce inseamni ci totul se reduce la persoana si personalitate. In acest sens,
suntem de acord cu Stefan Pruteanu, care afirma ca ,,comunicarea implica raporturi de putere
intre parteneri” [35, pag. 47]. Pe langa faptul ca indivizii folosesc emotiile, puterea de convingere,
sentimentele, competentele, aptitudinile etc. in procesul de comunicare, acestia recurg si la un asa-
numit ,, limbaj de comunicare .

Potrivit autorului Sorina-Raula Girboveanu [74, pag. 98], prezentat in lucrarea ,,Comunicare
si negociere in afaceri”, caracteristicile fundamentale ale comunicarii sunt urmatoarele: schimbul
de simboluri cérora le este atribuit un sens, Comunicarea reprezintd un proces, necesitd existenta
unui canal de transmitere, poate fi tranzactionala, adica implica un schimb de informatii si mesaje
intre parti, se utilizeaza in satisfacerea unei nevoi personale.

Aceste caracteristici subliniaza complexitatea comunicarii in cadrul procesului de negociere
in sine, si In general, ca proces separat. Abordéri similare ale procesului de comunicare, cu 0
perspectiva complexa, se regasesc si in lucrarile altor autori romani. De exemplu, Potescu Manoela
Mioara [123, pag. 17] interpreteaza procesul de comunicare, ca fiind ,, o dezvoltare atdt personala,
cdt si a firmei, formuland ideea ca legatura dintre comunicare §i dezvoltare, analizata de diferite
teorii ale comunicarii, scoate in evidentd reconstituirea ansamblului de reguli, rituri si norme
socioculturale care alcdtuiesc comunicarea vazuta ca un proces dinamic, dar si din perspectiva
sistemica”.

In cadrul oricdror negocieri existd anumite interese, sau puncte de convergenta, ce atribuie

procesului de negociere anumite obiective, evidentiate grafic in cadrul figurii 1.2.
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Interese comune  Interese specifice Interese opuse Interese intangibile Interese reale

| - ' care pot diferi
reprezentand ‘ care pot fi legate de ‘ ‘

de cele
puncte de diferite, dar sunt in care partile aspecte exprimate initial
convergenta in | | deschise pentru | | se gasesc adesea economice, si care necesita |
dorintele discutii si in contradictie organizationale o intelegere pe
partenerilor ajustari | si politice ‘ parcursul ‘
) ) negocierilor

Figura 1.2 — Tipuri de interese in procesul de negociere
Sursa: elaborat de autor

Negocierile ocupa un rol central in teoriile economice si manageriale, deoarece ele sunt
procese prin care partile implicate incearca sda ajungd la un acord, in ciuda intereselor si
obiectivelor divergente. Exista mai multe notiuni importante, asociate negocierilor in aceste teorii,

detaliate grafic in cadrul figurii 1.3.

Teoria
jocurilor
Strategii T
si tactici util 't.atea
de $1
; b valoarea
negociere Strategii
in
negociere
Interese si Puterea si
obiective influenta

Figura 1.3 — Schema teoriilor economice si manageriale privind negocierile in afaceri
Sursa: elaborat de autor

Teoria jocurilor analizeaza negocierile ca fiind ,,un joc strategic intre parti interesate, prin
aplicarea conceptelor si modelelor teoriei jocurilor, se exploreaza strategiile si rezultatele
posibile ale negocierilor, ludnd in considerare comportamentul si interesele fiecarei parti” [88,
pag. 56].

Strategia jocurilor in negocierea afacerilor, face referire la abordarea in care partile
implicate intr-0 negociere, utilizeaza ,, principiile si tacticile din teoria jocurilor pentru a obtine
avantaje maxime in procesul de negociere” [15, pag. 19]. Teoria jocurilor este o ramurd a
matematicii care ,, analizeaza comportamentul strategic in situatii de decizie interdependenta, in

2

care rezultatul fiecarei actiuni depinde nu numai de alegerea proprie, ci si de alegerea celorlalti

[33, pag. 22].
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In contextul negocierilor de afaceri, strategia jocurilor se aplica pentru ,,a anticipa reactiile
celorlalti participanti la negociere si pentru a dezvolta tactici care sa maximizeze beneficiile
proprii. Figura de mai jos releva elementele cheie ale strategiei jocurilor in negocierea
afacerilor” [11, pag. 33]. Elemente-cheie ale strategiei jocurilor in negocierea afacerilor sunt
evidentiate grafic in cadrul figurii 1.4.

Informatie si

asimetrie
informationala

Calculul .
riscurilor si I(r)llt)?;z?ievzl
beneficiilor

[

STRATEGIA

JOCURILOR
Rezolvarea Tacticile de
conflictelor negociere

 Rezilienta si
adaptabilitate

Figura 1.4 — Elemente-cheie ale strategiei jocurilor in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor dupid SCHAERER M. si colab. [132]

Partile incearca sa-si evalueze reciproc puterea si interesele in negocieri, iar uneori, o parte
poate detine informatii confidentiale sau avantaje competitive, pe care incearca sa le utilizeze
pentru a obtine termeni mai favorabili in acord. In strategia jocurilor, pdrtile incearci si
,,determine care sunt interesele si obiectivele celorlalti participanti, pentru a identifica zonele de
convergentd si cele de conflict, aceasta permite dezvoltarea de tactici, care sa exploateze punctele
tari si sa gestioneze punctele slabe ale celorlalti” [24, pag. 77].

Strategiile jocurilor implica folosirea diferitelor tactici de negociere pentru a influenta
comportamentul celorlalti, aceste tactici pot include oferte initiale extrem de avantajoase,
amenintari, promisiuni si chiar colaborare strategici. In negocierile de afaceri, partile trebuie sa
fie pregatite sa se adapteze la schimbari neasteptate si sa-si modifice strategiile in functie de
evolutia negocierilor [84, pag. 89], adoptand flexibilitate in abordare, aceasta poate aduce avantaje
in situatii In care contextul sau dinamica relatiilor se schimba.

Strategia jocurilor poate fi aplicata pentru a depasi impasurile si conflictele in negociere, iar
prin intelegerea comportamentului si motivatiilor celorlalti participanti, se pot identifica solutii

care sd ofere beneficii reciproc acceptabile. In strategia jocurilor, partile iau in considerare nu
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numai propriile interese, ci si posibilele miscari ale celorlalti, prin calcularea riscurilor si
beneficiilor diferitelor actiuni posibile, se poate ajunge la decizii mai informate.

In general, strategia jocurilor in negocierea afacerilor implici o abordare strategicd,
analitica si adaptabila, cu scopul de ,,a maximiza rezultatele proprii intr-un mod cat mai eficient”
[157, pag. 65]. Aceasta presupune intelegerea interdependentei dintre actiunile partilor si gasirea
modalitatilor optime de a influenta rezultatul 1n directia dorita.

Utilitatea si valoarea: negocierile se desfasoara pe baza valorii si utilitatii pe care le atribuie
partile implicate obiectivelor, resurselor sau acordurilor discutate. Conceptele de maximizare a
utilitatii si valorii relative sunt utilizate pentru a evalua optiunile, si pentru a obtine rezultatele
cele mai favorabile in negocieri. Figura 1.5 prezinta factorii privind utilitatea si valoarea in

negocierea afacerilor.

obtinerea inovare si crearea de
gfrﬁgf; rezultatelor dezvoltare a‘gfa;fé
’ dorite g 3
asumarea consolidarea
riscurilor relatiilor
gestionarea
conflictelor
a) utilitatea b) valoarea

Figura 1.5 — Factorii privind utilitatea si valoarea in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor

Negocierile ofera partilor oportunitatea de a-si indeplini obiectivele si de a ajunge la acorduri
care sa satisfacd interesele lor, iar prin abordarea strategica a negocierilor, partile pot ,, obtine
conditii mai favorabile si rezultate pe termen lung, de asemenea negocierile permit abordarea si
rezolvarea conflictelor intr-un mod structurat prin identificarea punctelor de convergenta si
aprofundarea intelegerii reciproce, partile pot depdsi potentialele neintelegeri si tensiuni” [20,
pag. 31]. Negocierile bine gestionate pot contribui la economisirea timpului, resurselor si
eforturilor, prin identificarea solutiilor optime pentru ambele parti.

Negocierile pot genera valoare prin identificarea si capitalizarea oportunitatilor pe care le
aduce colaborarea dintre parti, prin negocierea unor termeni mai buni, ambii participanti pot
beneficia de avantaje si resurse pe care nu le-ar obtine individual.

Negocierile pot contribui la , consolidarea relatiilor de afaceri prin promovarea

comunicarii, intelegerii reciproce si construirea de incredere prin gasirea unor solutii echitabile
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si avantajoase, se poate stabili o baza solida pentru colaborarea pe termen lung ” [88, pag. 17].
Prin stabilirea unor clauze contractuale si acorduri precise, partile pot minimiza riscurile legate de
imbinarea resurselor si expertizelor, partile pot genera idei si initiative inovatoare.

Cu alte cuvinte utilitatea si valoarea in negocierea afacerilor, se manifesta prin ,, obtinerea
de rezultate favorabile, gestionarea conflictelor, cresterea eficientei si dezvoltarea relatiilor si a
inovatiei” [4, pag. 27]. Abordarea strategica si deschisa a negocierilor poate contribui semnificativ
la succesul si sustenabilitatea afacerilor, aducand beneficii atat in termeni financiari, cat si in ceea
ce priveste consolidarea reputatiei si dezvoltarea pe termen lung.

Puterea si influenta sunt doud concepte fundamentale in cadrul negocierilor de afaceri, care
reflecta ,,dinamica relatiilor si capacitatea de a obtine acorduri favorabile sau de a influenta
deciziile intr-un mediu de afaceri complex ” [10, pag. 26]. Aceste concepte pot influenta rezultatele
negocierilor si pot juca un rol crucial in realizarea obiectivelor fiecarei parti implicate. Factorii
determinanti privind puterea si influenta In negocierea afacerilor sunt prezentati grafic in cadrul

figurii 1.6.

informatii negociere
si bazata pe
expertiza principii
resurse comunicare
financiare persuasiva
reputatie oferte
si relatii atractive
optiuni construirea
alternative de relatii
a) puterea b) influenta

Figura 1.6 — Factorii determinanti privind puterea si influenta in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor

Puterea se refera la ,, capacitatea unei parti de a influenta sau controla comportamentul sau
deciziile celeilalte parti in cadrul negocierilor” [131, pag. 28]. Puterea poate izvori dintr-0
varietate de surse, cum ar fi:

a) resurse financiare: o parte care dispune de resurse financiare considerabile, poate avea puterea
de a influenta negocierile prin oferirea de avantaje financiare, sau prin constrangerea financiara
a celorlalte parti;

b) informatii si expertizi: o parte care detine informatii relevante si expertizd deosebitd in

domeniul negocierii, poate avea puterea de a influenta printr-o intelegere mai profunda a
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situatiei si prin oferirea de solutii inovatoare;

C) reputatie si relatii: o parte cu o reputatie solida in industrie si relatii bine dezvoltate, poate
exercita putere prin constrangerea social, si prin folosirea retelei de contacte pentru a obtine
sprijin i angajament;

d) optiuni alternative: o parte care are alternative viabile in afara negocierilor, poate avea puterea
de a negocia Intr-un mod mai agresiv, deoarece nu este la fel de dependenta de acordul in
cauza.

Influenta este , capacitatea de a convinge, motiva sau conduce comportamentul celorlalti,
pentru a obtine un rezultat dorit” [123, pag. 88]. Influenta se bazeaza pe abilitatea de a comunica
eficient, de a prezenta argumente convingatoare, si de a gasi punctele de convergenta.

Modurile in care influenta poate fi manifestata in negocierea afacerilor poate fi:

folosirea abilitatilor de comunicare pentru a prezenta argumente puternice si pentru a sustine

punctele de vedere intr-un mod convingator;

e abordarea negocierii bazate pe principii etice si valorice, ceea ce poate influenta celelalte
parti sd ia n considerare aspecte mai profunde, decat doar aspectele financiare;

e prezentarea de oferte atractive si avantajoase pentru celelalte parti, pentru a castiga sprijinul
si a convinge in favoarea acordului propus;

e construirea de relatii solide si de incredere poate influenta partile sa fie mai deschise, si sa
colaboreze 1n vederea obtinerii unor acorduri avantajoase pentru ambele parti.

Puterea si influenta sunt aspecte esentiale in negocierea afacerilor, care pot determina
. rezultatele si dinamica relatiilor dintre parti, iar Combinarea acestor elemente cu abilitati de
comunicare, cunostinte de afaceri si abordari strategice poate contribui la realizarea obiectivelor
si crearea de valoare in cadrul proceselor de negociere” [99, pag. 107].

In negocieri, este important si se inteleaga interesele si obiectivele partilor implicate.
Negociatorii Incearca s identifice aceste interese si sd gdseasca puncte comune pentru a ajunge la
un acord satisfacator pentru ambele parti.

Interesele si obiectivele reprezinta ,,elemente-cheie in cadrul procesului de negociere in
afaceri, fiind factori care ii ghideaza pe participanti in directia obtinerii acordurilor si rezultatelor
dorite, aceste concepte reflectd motivatiile, necesitdtile si scopurile fiecarei parti si joacd un rol
crucial in definirea strategiilor si abordarilor din timpul negocierilor” [83, pag. 57]. Figura 1.7

prezinta factorii determinanti privind interesele si obiectivele in negocierea afacerilor.
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Figura 1.7 — Factorii determinanti privind interesele si obiectivele in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor

Interesele reprezintd ,,motivatiile si cerintele profunde ale fiecdirei parti in cadrul
negocierilor” [17, pag. 37]. Acestea pot fi intelese ca nevoi, dorinte sau obiective, pe care partile
doresc sa le atinga prin intermediul acordului. Multe afaceri participd la negocieri cu obiectivul de
,,a maximiza profiturile si eficienta operationala”, acest interes poate include obtinerea de preturi
avantajoase sau conditii contractuale care sd sprijine cresterea veniturilor si reducerile de costuri
[22, pag. 41]. Unele afaceri pot avea interesul de a se extinde pe noi piete, de a-si diversifica
activitatile sau de a-si consolida pozitia pe piata, astfel, negocierile pot viza obtinerea
parteneriatelor sau achizitiilor care sa permita expansiunea.

Pentru unele afaceri, construirea si mentinerea relatiilor bune cu partenerii de afaceri sau
clientii pot fi interese cheie, aceste interese pot viza ,,dezvoltarea si consolidarea reputatiei si
acreditatiei in industrie” [55, pag. 99]. Afacerile orientate catre inovatie pot avea interese in
achizitionarea de tehnologii noi, incheierea de parteneriate pentru dezvoltarea de produse sau
accesarea resurselor intelectuale.

Obiectivele sunt ,, rezultatele concrete si masurabile pe care partile isi propun sa le atinga
prin intermediul negocierilor ” [57, pag. 102]. Acestea sunt deseori ancorate in interesele generale
si pot fi cuantificate sau specificate in termeni clari. Aceasta poate include stabilirea pretului de
achizitie, termenii de platd, cantitdtile, calitatea produselor sau serviciilor, si alte detalii
contractuale. Obtinerea termenilor si conditiilor care ofera partii avantaje competitive sau
financiare, precum termene de plata flexibile sau drepturi exclusive, atingerea obiectivelor de
parteneriat pentru dezvoltarea de produse, accesul la noi piete sau colaborarea in cercetare si
dezvoltare, asigurarea ca acordurile protejeaza interesele si proprietatea intelectuala a partii,
minimizand riscurile si responsabilitatile.

Astfel, interesele si obiectivele reprezinta ,, motivatiile si scopurile care stau la baza
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negocierilor de afaceri, comprehensiunea acestor aspecte permite partilor sa dezvolte strategii si
tactici eficiente pentru a ajunge la acorduri satisfacdatoare si avantajoase” [54, pag. 47].

Strategiile si tacticile sunt instrumente esentiale in cadrul procesului de negociere in afaceri,
care ajuta partile sa-si atinga obiectivele si sd obtind acorduri favorabile, acestea implica abordari
planificate si actiuni specifice pentru a influenta comportamentul celorlalti participanti si a
maximiza beneficiile propii.

Exista o varietate de strategii si tactici utilizate in negocieri, acestea pot include: negocierea
bazata pe principii (cum ar fi gasirea unor solutii castig-castig), negocierea durdi (bazata pe putere
si amenintare) sau negocierea bazatda pe compromisuri. Abordarea strategica a negocierilor poate
influenta rezultatele si poate maximiza beneficiile partilor implicate. Strategiile si tacticile in

negocierea afacerilor sunt prezenate grafic in cadrul figurii 1.8.

strategia de tac;trl]%?aQe
castig-castig J
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temporizare dominare
tactica de tactica de
amenintare intarziere
strategia de strategia de CEicE o
compromis evitare cerere ridicats
a) strategii b) tactici

Figura 1.8 — Strategiile si tacticile in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor

Principalele strategii in negocierea afacerilor pot fi:

Strategia de cdstig-cdstig: aceasta implicd cautarea solutiilor care aduc avantaje pentru
ambele parti. Scopul este sa se gaseascd un compromis care s satisfacd interesele ambelor tabere
si sa creeze o bazd pentru colaborarea pe termen lung.

Strategia de dominare: aceasta abordare implica utilizarea puterii, informatiilor sau
resurselor pentru a forta cealaltd parte sa cedeze si sd accepte termenii impusi. Totusi, aceasta

strategie poate afecta negativ relatiile pe termen lung.
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Strategia de evitare: in unele situatii, poate fi benefic sa eviti un conflict sau o negociere
dificild. Aceasta poate fi o alegere dacd obiectivele nu sunt prioritare sau dacad conditiile nu sunt
favorabile.

Strategia de compromis: aceasta implica gasirea unui punct de mijloc intre cerintele si
asteptarile partilor. Ambele parti renunta partial la obiectivele lor pentru a ajunge la un acord
acceptabil.

Strategia de temporizare: acest lucru implicd amanarea sau prelungirea negocierilor in
speranta ca circumstantele sau situatia vor evolua in favoarea uneia dintre parti.

Principalele tactici in negocierea afacerilor pot fi:

Tactica de anclaj: aceasta tactica cuprinde prezentarea unei oferte initiale (de regula, una
extrema) pentru a stabili un punct de plecare In negocieri si pentru a influenta evaluarea celorlalti
participanti;

Tactica de concesie reciproca: face referire la oferirea de concesii in schimbul unor concesii
echivalente din partea celorlalti, in incercarea de a mentine un echilibru in cadrul negocierilor;

Tactica de intdrziere: presupune asteptarea sau amanarea luarii unei decizii pentru a exercita
presiune asupra celorlalti participanti, Sau pentru a obtine mai multe informatii;

Tactica de cerere ridicatd: tactica ce cuprinde cererea initiald a unor conditii mai
avantajoase decat cele dorite, pentru a avea spatiu de negociere si pentru a obtine un rezultat mai
favorabil;

Tactica de amenintare: presupune utilizarea unor avertismente cu privire la consecintele
negative ale unui esec in negociere sau incheierea unui acord nesatisfacator;

Tactica de impartire in parti mici: cuprinde tactica de propunere a acordului in bucati mici,
pentru a face negocierile mai usor de gestionat si pentru a evita un blocaj total.

Este important sa mentionam ca strategiile si tacticiile trebuie adaptate la contextul specific
al fiecarei negocieri si la dinamica relatiilor dintre parti, iar alegerea corecta a abordarii poate avea
un impact semnificativ asupra rezultatelor si a relatiilor in cadrul negocierilor de afaceri.

Teoria negocierii este o ramura a teoriei jocurilor care se concentreazd pe analiza
negocierilor si distributia resurselor Intre indivizi sau grupuri interesate de sine. Acesta cauta sa
inteleagd modul in care indivizii ajung la acorduri si alocd resurse prin procesul de negociere.

Negocierea in afaceri este un proces complex si dinamic, iar opinia diferitilor autori poate
oferi perspective valoroase: Chester L. Karrass sustine cd negocierea , este un proces de
comunicare si influentare reciprocd, in care partile isi propun sa obtina acorduri avantajoase”
[95, pag. 110]. El evidentiaza importanta pregatirii, ascultarii active si intelegerii motivelor si

nevoilor celuilalt in procesul de negociere.
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Chester L. Karrass este un autor si specialist in domeniul negociarii in afaceri. El a dezvoltat
o serie de teorii si abordari privind procesul de negociere, iar una dintre cele mai cunoscute lucrari
ale sale este ,,The negotiating game” (,,JJocul negocierii”), publicatd in anul 1984, in care

exploreaza diferite aspecte ale negocierii si ofera strategii si tactici practice (tabelul 1.1).

Tabelul 1.1 Teorii si principii sustinute de Chester L. Karrass

Informatia este

Karrass sustine ca a avea informatii complete si bine pregatite inainte de o negociere, este

putere esential pentru obtinerea unui rezultat favorabil, el promovand ideea ca a fi bine informat si a
intelege contextul si nevoile celuilalt negociator poate oferi un avantaj semnificativ.

Cunoasterea Autorul subliniazd importanta intelegerii valorii reale a ceea ce este negociat, incurajand

valorii reale negociatorii sa determine valoarea obiectului negociat inainte de a intra in procesul de

negociere si sd evite supraevaluarea sau subevaluarea acestuia.

Pregadtirea este

Karrass evidentiaza necesitatea unei pregatiri adecvate inainte de o negociere, sugerand ca o

cheia succesului | buna pregatire implica stabilirea obiectivelor clare, analiza detaliata a situatiei si a celuilalt
negociator, si dezvoltarea de strategii si tactici specifice in functie de circumstante.

Punand accent pe importanta comunicarii eficiente in timpul negocierii, subliniind nevoia de
a transmite mesaje clare si concise si de a fi atent la mesajele celuilalt negociator. El

argumenteaza ca ascultarea activa si intelegerea profunda a celuilalt negociator, pot duce la o

Emisia si receptia
mesajelor

comunicare mai eficienta si la obtinerea de rezultate mai bune.

Recomandand abordarea flexibila si adaptabila in timpul negocierii, astfel acesta considerand
ca fiind deschis la schimbare si fiind dispus sa exploreze optiuni alternative, negociatorii pot
ajunge la solutii care sa satisfacd ambele parti si sa evite impasurile in negocieri.

Flexibilitatea si
adaptabilitatea

Cunoasterea Karrass subliniaza importanta intelegerii valorii reale a ceea ce este negociat. El incurajeaza

valorii reale negociatorii sa determine valoarea obiectului negociat inainte de a intra in procesul de
negociere $i sd evite supraevaluarea sau subevaluarea acestuia.

Sursa: elaborat de autor dupa Chester L. Karrass, The Negotiating Game, Editura Thomas Y. Crowell, 1984

Roy J. Lewicki, David M. Saunders si John W. Minton, acesti autori definesc negocierea
ca fiind ,,un proces prin care partile incearca sa ajunga la un acord in urma unor discutii, in care
pot exista diferente de interese si opinii” [109, pag. 217]. Ei subliniaza importanta comunicarii
deschise, a gasirii solutiilor win-win si a gestionarii conflictelor In cadrul procesului de negociere.

Roy J. Lewicki, David M. Saunders si John W. Minton sunt autori recunoscuti in domeniul
negocierii in afaceri si au contribuit la dezvoltarea teoriilor si cercetdrilor in acest domeniu.
Lucrarea lor de referinta este ,,Essentials of negotiation™ (,,Esentialul negocierii”’), care este

folosita in multe cursuri si programe de studiu in negocieri (tabelul 1.2).
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Tabelul 1.2 Teorii si principii sustinute de Lewicki, Saunders si Minton

Teoria Acesti autori promoveaza ideea ca negocierea ar trebui sd se concentreze pe interesele si nevoile

interesele fundamentale ale partilor implicate, mai degraba decéat pe pozitiile sau cerintele lor initiale,

fundamentale | sustindnd ca identificarea si satisfacerea acestor interese comune poate duce la acorduri mai
durabile si mai satisficatoare.

Negocierea Lewicki, Saunders si Minton sustin importanta negocierii bazate pe principii obiective si criterii
bazatd pe juste, recomandand folosirea standardelor si criteriilor obiective, pentru a ajunge la solutii
principii echitabile si pentru a evita deciziile arbitrarie sau subiective.

Comunicarea | Autorii subliniazd importanta comunicérii eficiente in procesul de negociere, evidentiind
eficientd necesitatea ascultarii active, clarificarii informatiilor si transmiterii mesajelor clare si concise.
Comunicarea deschisa si clara poate ajuta la evitarea neintelegerilor si la construirea increderii

reciproce.

Gestionarea Lewicki, Saunders si Minton abordeazd si gestionarea conflictelor in cadrul negocierii,

conflictelor explorand diferite stiluri de abordare a conflictelor si ofera strategii si tactici pentru a gestiona

si rezolva conflictele intr-un mod constructiv.

Negocierea in | Autorii sustin cd negocierea poate fi un proces mai eficient si mai productiv atunci cand este
echipd abordata in echipa, subliniind importanta colaborarii, a coordonarii si a utilizarii expertizei

individuale pentru a obtine rezultate mai bune in negociere.

Sursa: elaborat de autor dupa Roy J. Lewicki, David M. Saunders, John W, Essentials of negotiation, Editura

Irwin/McGraw-Hill, 2003

Gavin Kennedy este un autor si expert in domeniul negocierii in afaceri, cunoscut pentru
lucrarea sa ,,Everything is negotiable” (,, Totul este negociabil”), acesta a dezvoltat mai multe teorii
si abordari privind negocierea in contextul afacerilor, iar lucrarile sale sunt orientate spre aspectele
strategice si tactice ale negocierii. Gavin Kennedy, abordeaza negocierea ca ,,un proces strategic
si tactic, in care partile se angajeaza intr-o serie de miscari si contramiscari pentru a-si atinge
obiectivele” [97, pag. 173]. El subliniazd importanta pregatirii pre-negociere, a analizei

contextului si a adaptarii strategiilor in functie de dinamica negocierii (tabelul 1.3).

Tabelul 1.3 Teorii si principii sustinute de Gavin Kennedy
o Teori o prncpi
Negocierea ca un | Kennedy vede negocierea ca un proces strategic si tactic, in care partile implicate se angajeaza
proces strategic | intr-un joc de miscari si contramiscdri pentru a-si atinge obiectivele. El promoveaza
importanta planificarii si pregatirii pre-negociere, inclusiv stabilirea clard a obiectivelor si
strategiilor de atingere a acestora.
Analiza Acesta subliniaza importanta analizei contextului in care are loc negocierea, recomandand sa
contextului si se ia in considerare factori precum cultura organizationald, politicile si puterea partilor
adaptabilitatea | implicate pentru a dezvolta strategii adecvate. Kennedy subliniaza, de asemenea, necesitatea

evolutia situatiei.

Utilizarea puterii | El evidentiaza ca puterea poate fi utilizatd in mod constructiv pentru a obtine rezultate
de negociere favorabile, dar trebuie exercitatd intr-un mod echitabil si responsabil. Autorul abordeaza

conceptul de putere in negociere, subliniind importanta intelegerii si utilizarii corecte a puterii

in negocieri, inclusiv puterea informationald, puterea de decizie si puterea de negociere.
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o Teori . . prncpi
Creativitatea in | Kennedy sustine ca gasirea unor solutii creative poate depasi impasurile si poate duce la
gasirea solutiilor | acorduri avantajoase pentru ambele parti, promovand abordarea creativd in negocieri, el
incurajeaza identificarea si explorarea unor optiuni multiple si inovative pentru a ajunge la
solutii castigatoare.

Comunicarea Autorul exploreaza tehnici si strategii de comunicare eficientd, inclusiv utilizarea limbajului

persuasivd clar si convingator, a argumentelor solide si a prezentarii coerente a punctelor de vedere.
Sursa: elaborat de autor dupa Gavin Kennedy, Everything is negotiable, Editura Arrow Books Ltd, 2008

Daniel Shapiro, exploreaza aspectele ,, emotionale ale negocierii si importanta gestiondarii
acestora in procesul de negociere” [166, pag. 206]. El argumenteaza ca abordarea empatiei si
intelegerii perspectivei celuilalt poate contribui la crearea de acorduri durabile si satisfacdtoare.

Daniel Shapiro este un expert si autor recunoscut in domeniul negocierii si rezolvarii
conflictelor, el a contribuit la dezvoltarea unor teorii si abordari inovatoare privind negocierea in
afaceri. Una dintre cele mai importante lucrari ale sale este ,,Negotiating the nonnegotiable: how
to resolve your most emotionally charged conflicts?” (,,Negocierea a ceea ce nu este negociabil:

Cum sa rezolvi cele mai incarcate emotional conflicte”), publicata in anul 2016 (tabelul 1.4).

Tabelul 1.4 Teorii si principii sustinute de Daniel Shapiro in ceea ce priveste negocierea in
afaceri

o Teorit | prncpi
Emotiile in Shapiro evidentiaza faptul ca emotiile pot juca un rol esential in derularea negocierilor si pot
negociere influenta rezultatele. Acesta promoveaza abordarea in care se acorda atentie si se recunoaste
emotionalitatea partilor implicate, facilitand astfel o comunicare si o intelegere mai eficienta.

Identitatea si | Autorul sustine cd negocierile pot fi influentate in mod semnificativ de nevoia partilor de a-si
apartenenta | pastra sau de a-si afirma identitatea si de a se simti parte a unui grup sau a unei comunitati. El
propune abordari care sa ia In considerare aceste aspecte pentru a gasi solutii care sd indeplineasca

nevoile emotionale ale partilor implicate.
Construirea | Shapiro subliniaza importanta comunicarii sincere, a respectului reciproc si a indeplinirii
relatiilor de | promisiunilor in cadrul negocierilor, explorand modalitati prin care se pot construi si mentine

incredere relatii de incredere durabile.
Ascultarea Acesta subliniaza importanta abilitdtii de a asculta cu atentie si de a intelege perspectiva si
empaticd emotiile celuilalt negociator, prin abordarea empaticd, se poate construi o intelegere mai profunda

si se pot gasi solutii care sa satisfacd mai bine interesele partilor implicate.

Negocierea | Shapiro promoveaza abordarea negocierii bazate pe principii si valorile comune, sustinand ca

bazata pe identificarea valorilor si principiilor care sunt importante pentru ambele parti poate duce la solutii
principii si | mai satisfacdtoare si la acorduri durabile. Shapiro exploreazd modalitati de a integra valorile in
valorile procesul de negociere, pentru a gasi solutii castigatoare pentru toti participantii.
comune

Sursa: elaborat de autor dupa Daniel Shapiro, Negotiating the nonnegotiable: how to resolve your most emotionally
charged conflicts?, Editura Viking, 2016
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Richard Shell este un profesor de drept si de negocieri la Universitatea din Pennsylvania,
cunoscut pentru contributiile sale in domeniul negocierii in afaceri, lucrarea sa de referinta este
“Bargaining for advantage: negotiation strategies for reasonable people” (“Negocierea pentru
avantaj: Strategii de negociere pentru persoane rationale”), publicata in anul 2006. Richard Shell
pune accentul pe aspectele ,, etice ale negocierii in afaceri si promoveaza o abordare bazata pe
integritate si onestitate” [170, pag. 114], subliniind importanta respectarii valorilor si a relatiilor

pe termen lung in cadrul negocierilor de succes (tabelul 1.5).

Tabelul 1.5 Teorii si principii sustinute de Richard Shell in ceea ce priveste negocierea in
afaceri

Negocierea ca
proces de obtinere
a avantajului

Shell promoveaza strategii si tactici care sd permita identificarea si obtinerea avantajelor
intr-o negociere, fara a compromite integritatea sau relatiile de lunga durata.

Cunoasterea si
pregidtirea in

Autorul recomanda investigarea atentd a partii opuse, intelegerea contextului si a intereselor
implicate, identificarea optiunilor si dezvoltarea unei strategii bine fundamentate inainte de

negocieri inceperea negocierilor.

Focus pe interese si
obiective

Shell promoveaza abordarea in care partile se concentreaza pe identificarea si intelegerea
interesele reale si obiectivele celorlalti negociatori, sustindnd ca negocierile eficiente se
bazeaza pe satisfacerea acestor interese comune si individuale, in loc de insistarea asupra
pozitiilor initiale.

Comunicarea Shell subliniazd importanta comunicarii persuasiva in procesul de negociere, dezvoltand

persuasivd tehnici si strategii de comunicare care sa permitd partilor sd-si exprime argumentele si
interesele Intr-un mod convingator si persuasiv. Acesta subliniaza cd comunicarea eficienta

poate ajuta la construirea de intelegere si la gasirea solutiilor castigatoare.
Flexibilitate si Autorul subliniaza importanta capacitatii de a ajusta strategiile si tactica in functie de

adaptabilitate evolutia situatiei si de comportamentul partii opuse, flexibilitatea permite identificarea si
exploatarea oportunitatilor, precum si adaptarea la schimbari si provocari in timpul
negocierii.

Sursa: elaborat de autor dupa Richard Shell, Bargaining for advantage: negotiation strategies for reasonable people,
Editura Penguin Books, 2006

Romania a avut si are autori care au adus contributii semnificative in dezvoltarea conceptului
de negociere in afaceri:

1. Mihai Chitoran: este un specialist in domeniul negocierii si al managementului 1n Romania.
A scris carti si articole de referintd despre negociere si a facilitat numeroase cursuri si seminarii
privind strategii de negociere si abordari eficiente 1n afaceri.

2. Gabriel Radu: este un expert in domeniul negocierii si leadership-ului in afaceri. El a scris si
a coordonat programe de formare in domeniul negocierii si a oferit consultanta in negocieri

pentru diverse organizatii din Romania.
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3.

lon Pohoata: profesorul lon Pohoata este unul dintre pionierii cercetarii in domeniul negocierii
si al comportamentului organizational in Roménia. El a contribuit cu lucrdri si studii in
domeniul negocierii 1n afaceri, inclusiv abordari strategice si comportamentul actorilor in
procesele de negociere.

Aurelia Vasile: profesoara Aurelia Vasile este expertd in management si negocieri
internationale. Ea a abordat subiecte precum tehnici si strategii de negociere in context
international, influenta culturii In procesele de negociere si abilitati de comunicare eficienta.

Republica Moldova a contribuit la dezvoltarea conceptului de negociere in afaceri prin

implicarea unor autori locali in cercetarea si promovarea acestui domeniu. Autorii din Republica

Moldova care au adus contributii semnificative in dezvoltarea conceptului de negociere in afaceri:

1.

Veaceslav Zaharia: profesorul Veaceslav Zaharia este un specialist recunoscut in domeniul
negocierii 1n afaceri din Republica Moldova, acesta a scris numeroase articole si carti despre
teoria si practica negocierii, abordand subiecte precum strategii de negociere, comunicare si
etica negocierii in contextul afacerilor.

Cateva lucrari si contributii semnificative pe care le-a adus in domeniul negocierii in afaceri:

a) ,,Strategii de negociere in afaceri” - aceasta lucrare se concentreaza pe diferite
strategii si tactici utilizate in negocierile de afaceri, precum negocieri competitive
versus cooperante, manipulare, influenta si abordari etice in negociere.

b) ,,Comunicarea eficienta in procesul de negociere” - lucrarea se refera la
importanta comunicdrii eficiente in negocierile de afaceri prin exploatarea
abilitatilor de comunicare necesare pentru a transmite informatii, a gestiona
conflictele si a influenta partile implicate in procesul de negociere.

C) ,Negocierea strategica in mediul de afaceri moldovenesc” - aceasta lucrare
analizeaza specificul negocierilor in contextul afacerilor din Republica Moldova,
prin influenta factorilor culturali, socio-economici si institutionali asupra
negocierilor 1n acest mediu.

d) ,Etica in negocierile de afaceri” - lucrarea abordeaza aspectele etice ale
negocierilor in contextul afacerilor precum dilemele etice, responsabilitatea
sociala si comportamentul etic In procesele de negociere.

Nicolae Manolescu: profesorul Nicolae Manolescu este un expert in domeniul negocierii si
managementului strategic. El a contribuit cu lucrdri si studii in domeniul negocierii in afaceri,
inclusiv cercetdri privind influenta culturii asupra proceselor de negociere, si strategii de

negociere adaptate la specificul mediului de afaceri moldovenesc.
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3. lon Sturza: este un om de afaceri si fost prim-ministru al Republicii Moldova, cunoscut pentru
abilitatile sale de negociere si leadership in domeniul afacerilor. Experienta sa in negocieri
internationale si in dezvoltarea mediului de afaceri moldovenesc, a contribuit la promovarea
conceptului de negociere eficientd in Republica Moldova.

Acesti autori si multi altii din Republica Moldova au adus contributii importante in
dezvoltarea conceptului de negociere in afaceri prin cercetare, practica si promovarea acestui
domeniu in contextul local. Lucrarile si studiile lor ofera cunostinte valoroase si perspective

relevante pentru cei interesati de negocierile in afaceri in Republica Moldova si in afara ei.

1.2. Abordarea sistemica si procesuald a negocierii afacerilor ca element al sistemului

managerial

O abordare sistemica a negocierii de afaceri este , 0 parte integranta a sistemului de
management din cadrul unei organizatii, €a implica sa vedem negocierea ca pe un proces dinamic
si interconectat, care influenteaza diverse aspecte ale afacerii” [5, pag. 10]. Prin adoptarea unei
perspective sistemice, organizatiile isi pot spori eficienta negocierilor si pot crea valoare in
interactiunile lor cu partile interesate externe.

Prin alinierea obiectivelor in negocierea afacerilor, partile implicate pot obtine rezultate mai
bune, si pot construi relatii solide si durabile. Acest proces necesitd o abordare deschisa,
colaborativa si orientata spre gasirea de solutii avantajoase pentru toti participantii.

Abordarea sistemica si procesuald a negocierilor afacerilor pleaca de la premisa de:

Negociere competitivi/bazatd pe pozitie: in abordarea competitiva, partile isi propun sa-si
maximizeze propriile castiguri, chiar daca aceasta se realizeaza in detrimentul celorlalte parti. Se
utilizeaza diverse strategii pentru atingerea acestui obiectiv, iar interesul partilor adverse este
considerat mai putin relevant, cu exceptia cazului in care servesc propriilor interese. De obicei,
accentul se pune pe maximizarea randamentelor personale. Criticii stilului competitiv au evidentiat
faptul ca se concentreaza pe pozitiile fixe si nu pe interesele reale ale partilor. Acest model poate
promova atitudinea de ,,cdstigator sau pierzdtor” si poate submina increderea necesard pentru a
obtine solutii benefice pentru toti.

Negociere de cooperare/ bazata pe interese: in abordarea cooperativa sau de rezolvare a
problemelor, se pleaca de la premisa ca negocierea nu trebuie sa fie privitd ca o competitie in care
castigurile unei parti se traduc in pierderi pentru cealaltd. Aceastd perspectivd promoveaza
identificarea si incurajarea intereselor si valorilor comune. Se utilizeaza o abordare obiectiva si

echitabild pentru a ajunge la un acord care sa satisfacd ambele parti. In acest context, negocierea

36



nu mai este privita ca o lupta de ,,castigator sau pierzator”, Ci ca o modalitate de a gdsi solutii care
sa avantajeze ambele parti.

In ultimii ani, un stil specific de negociere cooperativa, a castigat popularitate, sustinatorii
acestui stil considera ca negocierea bazata pe pozitii rigide poate duce fie la incapatanare si impas
(»negociere dura”), fie la acceptarea unor pierderi semnificative in favoarea unei intelegeri
(»negociere usoard”). Negocierea bazatd pe principia, incearca sa reconcilieze interesele
fundamentale din spatele acestor pozitii aparente, si sa evite dificultdtile asociate cu cele doua
extreme.

Solutia de negociere Nash este un concept din teoria jocurilor care ofera ,,un cadru pentru
gasirea unei distributii echitabile a resurselor intr-o negociere, aceasta Se bazeaza pe ideea cd
negociatorii urmaresc sa-si maximizeze propria utilitate in timp ce ajung la un acord” [52, pag.
74]. Solutia identifica un set de rezultate care sunt considerate corecte si acceptabile pentru toate
partile implicate.

Solutia de negociere dezvoltata de John Nash, cunoscuta sub numele de ,,solutia Nash” sau
,echilibru Nash”, se refera la o situatie in care fiecare participant intr-0 negociere alege cea mai
buna actiune posibila, avand in vedere actiunile celorlalti participanti. Aceasta este bazatd pe teoria
jocurilor si are aplicabilitate intr-o gama larga de domenii, inclusiv economie, afaceri, politica

publica si relatii internationale. Figura 1.9 prezinta grafic principiul de echilibru Nash.

Solutia Nash

Nesustinerea schimbarilor unilaterale

Echilibrul in actiune

Figura 1.9 — Principiul de echilibru Nash

Sursa: elaborat de autor dupd principiul Nash

37



Principiul de baza al solutiei Nash este ca fiecare participant intr-o negociere urmareste sa
maximizeze propriul beneficiu, avand in vedere deciziile celorlalti participanti. Intr-o situatie de
echilibru Nash, niciun participant nu are un stimulent pentru a-si schimba strategia individuala,
deoarece nu ar obtine un rezultat mai bun prin aceasta.

Principii legate de solutia de negociere Nash implicd urméatoarele:

a) stabilitatea: intr-un echilibru Nash, niciun jucator nu are dorinta de a abandona strategia sa,
tinand cont de ceea ce fac ceilalti jucitori. In esentd, nici un jucitor nu ar putea si-si schimbe
alegerea si sa obtina un rezultat mai bun, fara ca ceilalti sa reactioneze la schimbare.

b) nesustinerea schimbarilor unilaterale: 0 caracteristica a solutiei Nash este cd niciun jucator
nu ar trebui sa aiba un interes in a schimba strategia sa in mod unilateral, adicd, nu exista nici
un jucdtor care sa aiba motivatie sd 1si schimbe decizia, fard ca si ceilalti jucétori sa faca
modificari.

C) interactiuni reciproce: echilibrul Nash se bazeaza pe presupunerea ca deciziile jucatorilor
depind de actiunile celorlalti, si ca fiecare jucator isi optimizeaza actiunile In functie de ceea
ce anticipeaza ca vor face ceilalti.

d) optimalitate locala: solutia Nash nu garanteaza intotdeauna cel mai bun rezultat global pentru
toti jucatorii, ci doar cel mai bun rezultat pe care il poate obtine fiecare jucator in functie de
alegerea celorlalti.

e) echilibrul in actiune: Solutia Nash implica echilibru in ceea ce priveste actiunile si reactiile
reciproce ale jucatorilor, indiferent de valorile sau preferintele initiale.

Echilibrul Nash este atins atunci cand toate actiunile participantilor sunt simultan cele mai
bune raspunsuri posibile la actiunile celorlalti participanti [45, pag. 79]. Practic in aceasta situatie,
niciunul dintre participanti nu ar dori sd-si modifice strategia individuald, deoarece orice
schimbare ar conduce la un rezultat mai putin favorabil pentru el.

Solutia Nash este adesea utilizata pentru a modela si analiza situatiile de negociere in care
existd interactiuni strategice intre participanti. Aceasta a avut un impact semnificativ in domeniul
economiei si in intelegerea proceselor de luare a deciziilor in conditii de incertitudine [44]. Este
important de mentionat ca solutia Nash se aplicd in situatiile in care participantii sunt rationali si
iau in considerare beneficiul propriu in luarea deciziilor. In practica, rezultatele pot varia in functie
de factori precum informatia disponibila, relatiile interpersonale si negocierea efectiva intre parti.

BATNA inseamna ,,Cea mai bund alternativa la un acord negociat” [23, pag. 85], se refera
la cursul alternativ de actiune pe care o poate lua o parte daca negocierile esueaza si nu se ajunge
la un acord. Intelegerea si evaluarea BATNA ale fiecarei parti este cruciali in determinarea puterii

lor de negociere, si a potentialelor rezultate ale unei negocieri.
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Principiul BATNA (,,Best Alternative to a Negotiated Agreement ”) reprezinta un concept
important In negocieri si se refera la cea mai bund alternativa disponibild unei parti in cazul in care
nu se ajunge la un acord in negociere. Acest principiu provine din domeniul negocierilor si al
rezolvarii conflictelor, iar conceptul a fost popularizat in cartea ,, Getting to Yes: Negotiating
Agreement Without Giving In”, scrisa de Roger Fisher si William Ury in anul 1981 [60, pag. 97].

Figura 1.10 prezinta grafic etapele privind implementarea principiul BATNA in negocierea

afacerilor.

‘ Definirea BATNA I

/

Cunoasterea si
evaluarea BATNA-

Elemente de evaluare a
BATNA-ului

¢ Y

Utilizarea BATNA \| Dezvoltarea si
A . Call ~ [T .
in negociere | imbunitafirea BATNA-ului

ului

Figura 1.10 — Etapele privind implementarea principiul BATNA in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor dupdi Roger Fisher si William Ury

BATNA reprezinta cea mai bund optiune pe care o parte o are in afara negocierii curente,
este o alternativa la care o parte poate recurge, daca nu poate ajunge la un acord satisfacator in
negociere. Este important ca o parte sa-si identifice si sa-si evalueze BATNA, inainte de a incepe
negocierile.

Cunoasterea si evaluarea BATNA-ului este esentiald in procesul de negociere, daca oferta
sau acordul propus de cealalta parte nu este satisfacator. BATNA ofera o baza pentru a decide daca
sa se accepte oferta sau sd se renunte la negocieri, si sa se recurgd la alternativa disponibila.

in evaluarea BATNA-ului, partile ar trebui sa ia in considerare aspecte precum costurile,
beneficiile, timpul necesar si riscurile asociate cu alternativa respective. Practic cu cat este mai
favorabila BATNA, cu atat pozitia de negociere a unei parti este mai puternica [58, pag. 93].
Cunoasterea propriului BATNA ofera avantaje in negociere. O parte cu un BATNA puternic, are
mai multd putere de negociere, si poate fi mai putin dispusa sa faca concesii sau sa accepte oferte
nesatisfacatoare. De asemenea, cunoasterea BATNA-ului celuilalt, poate oferi o perspectiva

asupra limitele si motivatiile acestuia in negocieri.
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Este important sa se lucreze in prealabil pentru a imbunatati BATNA-ul, aceasta poate
include explorarea si dezvoltarea de alternative, cautarea altor optiuni sau consolidarea pozitiei
inainte de negocieri pentru a avea un BATNA mai puternic. Principiul BATNA ofera un cadru util
pentru evaluarea optiunilor si luarea deciziilor in procesul de negociere, Cunoasterea si
intelegerea BATNA-ului propriu si al celuilalt participant, pot duce la o negociere mai eficienta si
la obtinerea unor rezultate mai favorabile [60, pag. 77].

ZOPA sau ,,Zona de Acord Posibil ”, reprezintd gama de rezultate in care este posibil un
acord negociat, este zona de suprapunere dintre punctul de rezervare al fiecarei parti (rezultatul
lor minim acceptabil) si punctul lor aspirational (rezultatul lor ideal). Negociatorii se straduiesc
sa gaseasca un acord reciproc avantajos in cadrul ZOPA [163, pag. 102].

Principiul ZOPA (,, Zone of Possible Agreement ), cunoscut si sub denumirea de ,,zona de
negocieri”, se refera la intervalul sau spatiul in care partile implicate intr-0 negociere pot ajunge
la un acord acceptabil pentru ambele parti. Etapele privind implementarea principiul ZOPA in

negocierea afacerilor sunt prezentate grafic in cadrul figurii 1.11.

Supra ZOPEA
Flexibilitate in
l exploatarea ZOPEIL
[ Definirea ZOPEI J A
i Expoatarea ZOPEI
Identificarca ZOPEI
A
Extinderea ZOPEI
Sub ZOPEA

Figura 1.11 — Etapele privind implementarea principiul ZOPA in negocierea afacerilor
Sursa: elaborat de autor dupa principiul Zopa

ZOPA reprezinta intervalul sau zona 1n care existd o suprapunere intre punctele de vedere,
cererile sau ofertele partilor implicate in negociere [164, pag. 210]. Este intervalul in care un acord
poate fi obtinut, oferind avantaje si satisfactie pentru ambele parti.

Identificarea si intelegerea ZOPEI necesitd o analiza atentd a intereselor, obiectivelor si
limitarilor fiecarei parti implicate Tn negociere. Este important sd se exploreze si sa se clarifice

nevoile si dorintele ambelor parti, pentru a determina intervalul in care un acord poate fi realizat.
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ZOPA ofera o oportunitate de a explora si de a negocia in vederea obtinerii unui acord
satisfacator [171, pag. 47]. Partile pot utiliza acest spatiu pentru a-si maximiza propriul beneficiu
si pentru a gasi solutii creative care sa satisfacd interesele si obiectivele comune.

In unele situatii, poate exista o suprapunere intre ZOPEA pirtilor, ceea ce inseamni ca existi
o zona in care acordul este posibil, in alte cazuri, poate exista o situatie de sub-ZOPEA, in care nu
existd o suprapunere si un acord satisfacator nu poate fi obtinut in cadrul negocierilor [164, pag.
217]. In timpul negocierilor, este important si existe o flexibilitate in explorarea si extinderea
ZOPEL Partile pot explora optiuni si alternative pentru a extinde intervalul de acord posibil si
pentru a ajunge la o solutie care sa satisfaca interesele si obiectivele ambelor parti.

Principiul ZOPA ofera un cadru util pentru evaluarea spatiului de negocieri si identificarea
intelegerea ZOPEI faciliteazd negocieri eficiente si permite partilor sd gaseasca solutii si
compromisuri care sa satisfaca interesele ambelor parti.

Negocierea distributiva este o strategie de negociere In care partile implicate concureaza
pentru a revendica cea mai mare valoare dintr-un set fix de resurse, adesea implica o situatie
,castig-pierde”, in care castigurile pentru o parte duc la pierderi pentru cealalta [129, pag. 107].
Negocierea distributiva se concentreaza mai degrabd pe impartirea resurselor disponibile decat pe
crearea de valoare. Negocierea distributiva se refera la un tip de negociere in care partile implicate
isi propun sa obtina o distributie cit mai mare a valorii disponibile in cadrul negocierii [129, pag.
115]. Este adesea asociata cu obiective contradictorii, in care ceea ce castigd o parte este in
detrimentul celeilalte parti. Etapele privind implementarea negocierii distributive in afaceri sunt

prezentate grafic in cadrul figurii 1.12.

Jucitor 1

Cererl

A

Negocierea distributiva Obiectul negocierii Castiguri

Figura 1.12 — Etapele privind implementarea negocierii distributive
Sursa: elaborat de autor
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In negocierea distributiva, partile sunt de obicei motivate s obtina cAt mai multa valoare si
beneficii pentru ei insisi. Obiectivul principal este de a obtine o distributie cat mai favorabild in
favoarea propriei parti.

In acest tip de negociere, partile pot avea o abordare competitivi si pot incerca si
maximizeze propria castigare in detrimentul celorlalti [105, pag. 217]. Castigurile unei parti sunt
adesea vazute ca pierderi pentru cealalta parte. Partile implicate in negocierea distributiva isi sustin
ferm propriile pozitii si cereri, In incercarea de a obtine avantaje cat mai mari pentru ei Insisi.
Negocierile se axeaza pe divizarea valorii disponibile intre parti.

Negocierea distributiva este adesea caracterizatd de un stil de negociere competitiv, in care
partile isi utilizeaza puterea, influenta si tacticile de negociere, pentru a obtine avantajele dorite
[77, pag. 47]. De multe ori, se folosesc tactici precum cereri inalte, oferte initiale extreme sau
presiuni pentru a obtine concesii de la cealalta parte.

in contextul negocierii distributive, alternativele disponibile si puterea de negociere a
fiecarei parti pot juca un rol important, 0 parte cu o alternativa puternica sau o pozitie de putere
mai mare, poate obtine o distributie mai favorabila in negocieri [75, pag. 33]. Este important de
mentionat cd negocierea distributive, nu este singurul stil de negociere si ca exista si alte abordari,
cum ar fi negocierea integrativa sau colaborativa, care se concentreazad pe maximizarea valorii

pentru ambele parti, prin gasirea de solutii castigatoare pentru toti participantii.

Jucitor 1

Cagstiguri

Negocierea interactiva Obiectul negocierii

Jucitor 2

Figura 1.13 — Etapele privind implementarea negocierii interactive
Sursa: elaborat de autor

Negocierea integrativd, cunoscutd si sub denumirea de negociere ,,castig-castig”, este o
strategie de negociere menitd s creeze valoare pentru toate partile implicate [29, pag. 77]. In loc
sa se concentreze pe impartirea unui set fix de resurse, negocierea integrativa cauta sa identifice

si sa exploateze oportunitatile pentru castiguri comune, aceasta implica gasirea de solutii creative
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si extinderea resurselor disponibile pentru a obtine rezultate reciproc avantajoase. Figura 1.13
prezinta grafic etapele privind implementarea negocierii interactive in afaceri.
Principiile privind negocierea integrativa includ:

1. colaborarea si cooperarea: In negocierea integrativa, pdrtile lucreazd impreuna pentru a
identifica si explora interesele comune si nevoile reciproce. Se pune accent pe colaborare si
cooperare, intrucat se recunoaste ca obiectivele si interesele partilor pot fi aliniate.

2. Orientarea citre crearea de valoare: in loc sd se concentreze exclusiv pe impartirea valorii
disponibile, negocierea integrativd 1isi propune sd creeze valoare suplimentard prin
identificarea de optiuni si solutii, care sa satisfaca interesele si obiectivele ambelor parti. Prin
gasirea de solutii castigdtoare pentru toti participantii, se poate ajunge la rezultate mai
satisfacatoare si durabile.

¢ A

3. comunicare deschisd si intelegere reciprocd: in negocierea integrativa, se acordd o mare
importantd comunicarii deschise si Intelegerii reciproce. Partile isi impartasesc informatii, isi
exprima interesele si preocupadrile, si Incearcd sd inteleagd perspectiva celorlalti. Astfel, se
creeazd un climat de Incredere si se faciliteaza géasirea de solutii comune.

4. explorarea si generarea de optiuni: in cadrul negocierii integrative, se acorda atentie
explorarii si generarii de optiuni. Partile cauta solutii creative si inovatoare care sa raspunda
nevoilor si intereselor fiecdrei parti. Se incurajeaza gandirea in afara tiparelor si abordarea win-
win, in care toti participantii pot obtine beneficii.

5. acord bazat pe criterii obiective: in procesul de negociere integrativa, se urmareste obtinerea
unui acord bazat pe criterii obiective si legitime. Aceasta poate include utilizarea unor
standarde, norme sau date obiective care sd serveasca drept reper pentru evaluarea si acceptarea
solutiilor propuse.

Negocierea integrativd promoveaza colaborarea, creativitatea si gdasirea de solutii
castigatoare pentru toti participantii, ea poate fi folositd in contexte in care exista interese comune
si potential de a crea valoare suplimentara prin colaborare si negociere bazata pe principii.

Puterea si asimetria informationala

Negocierile implicd adesea niveluri diferite de putere si asimetrie informationala Intre parti.
Asimetria puterii se referd la dezechilibre in capacitatea de a influenta procesul de negociere sau
rezultatele. Asimetria informationala apare atunci cand o parte detine informatii mai multe sau mai
bune decat cealalta. Acesti factori pot afecta semnificativ dinamica si rezultatele negocierilor [108,
pag. 218].

Puterea si asimetria informationala sunt doua concepte importante in negocierea afacerilor,

ele pot influenta dinamica negocierii si rezultatele obtinute de catre parti.
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Puterea se referd la ,, capacitatea unei parti de a influenta sau controla rezultatele negocierii

in avantajul sau” [125, pag. 174]. Exista mai multe surse de putere in negociere, cum ar fi:

puterea economicd: de exemplu, controlul asupra resurselor sau finantelor,

puterea de negociere: capacitatea de a obtine concesii de la cealalta parte,

puterea informationala: detinerea de informatii relevante si valoroase,

puterea de statut sau autoritate: pozitie sau titlu in organizatie.
Puterea poate fi utilizata pentru a influenta deciziile si acordurile intr-0 negociere.

Asimetria informationald apare atunci cand una dintre parti are acces la informatii mai

relevante, precise sau complete decat cealalta parte [129, pag. 97]. O parte poate avea un avantaj

sau dezavantaj in negociere datorita acestei asimetrii informationale. Partea care detine informatii

mai valoroase sau confidentiale, poate utiliza aceasta asimetrie pentru a obtine concesii mai

favorabile sau pentru a influenta deciziile celeilalte parti. Intr-un context de asimetrie

informationald, obtinerea si evaluarea informatiilor corecte si relevante devine esentiala pentru a

lua decizii informate si pentru a obtine un acord echitabil.

Pentru a gestiona puterea si asimetria informationala in negocierea afacerilor, este important

sa se adopte o abordare strategica si sa se utilizeze tactici adecvate [134, pag. 120], precum:

imbunatdtirea puterii: partile pot cauta sa-si consolideze puterea prin dezvoltarea unei pozitii
puternice in cadrul negocierii, prin demonstrarea valorii pe care o aduc, prin obtinerea de
alternative sau prin formarea de aliante strategice cu alti jucatori influenti.

Obtinerea informatiilor necesare: partile trebuie sa fie diligente in colectarea si evaluarea
informatiilor relevante pentru negocieri. Acest lucru poate implica cercetare, analizd de piata,
consultatii cu experti si obtinerea de feedback de la surse credibile.

echilibrarea puterii si informatiilor: este important ca partile sa incerce sa echilibreze puterea
si sd reducd asimetria informationala, prin comunicare deschisa si transparenta. Partajarea
informatiilor relevante si crearea unui cadru de negociere bazat pe incredere, pot contribui la
obtinerea unui acord mai echitabil si durabil.

utilizarea tactici de negociere: partile pot utiliza tactici specifice pentru a gestiona puterea si
asimetria informationald in negociere. Aceste tactici pot include dezvaluirea selectiva a
informatiilor, cercetarea atentd a celeilalte parti, pentru a identifica punctele lor slabe si
utilizarea negocierii bazate pe principii si standarde obiective, pentru a reduce asimetria

informationala si a imbunatati acordurile.
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Puterea si asimetria informationald, pot avea un impact semnificativ asupra negocierii
afacerilor, gestionarea acestor aspecte poate contribui la obtinerea unor acorduri mai echitabile si
mai satisfacatoare pentru toate partile implicate.

Aceste concepte si notiuni oferd o baza pentru intelegerea negocierilor in teoriile economice,
ele 11 ajutd pe economisti sa analizeze comportamentul strategic al indivizilor si al grupurilor, sa
modeleze matematic negocierile si sd dezvolte strategii si cadre pentru a obtine rezultate optime
in diferite medii economice.

Negocierile sunt un ,,aspect fundamental al teoriilor managementului, deoarece managerii
trebuie adesea sda se angajeze in negocieri cu diverse parti interesate, pentru a atinge obiectivele
organizationale” [100, pag. 155].

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

Interesele reprezinta ,, nevoile, dorintele si motivele profunde care stau in spatele pozitiilor
pe care le adopta partile intr-0 negociere, ele reflectd ceea ce partile doresc sa obtind, de ce au
nevoie §i care sunt obiectivele lor de baza” [97, pag. 97]. Interesele pot fi de naturd economica,
strategica, relationala sau de altd natura. Identificarea si intelegerea interesele reale ale partilor,
sunt cheia pentru a ajunge la solutii durabile si satisfacatoare, pentru toate partile implicate.

De exemplu, intr-o negociere de pret pentru un produs, pozitia unei parti poate fi de a obtine
un pret cat mai scazut posibil, iar interesele care stau in spatele acestei pozitii pot fi dorinta de a
maximiza profiturile, de a raimane competitiv pe piata sau de a-si consolida relatia cu furnizorul.

Pozitiile reprezintd ,, afirmatiile sau cererile specifice pe care le fac partile intr-0 negociere,
acestea pot fi exprimate in mod direct sau indirect si reflectd ceea ce partile doresc sa obtina intr-
un mod specific ” [125, pag. 100]. Pozitiile sunt adesea influentate de interesele partilor, dar nu
dezvaluie intotdeauna motivatiile profunde sau obiectivele reale.

Continuand exemplul de mai devreme, pozitia unei parti intr-o negociere de pret, poate fi de
a cere un pret redus cu 10%, aceasta este o cerere specifica si o afirmatie a ceea ce partile doresc
sa obtina. Este important sa se acorde atentie interesele si sa se exploreze motivele si nevoile din
spatele pozitiilor intr-0 negociere, focalizarea pe interesele comune si gasirea solutiilor care sa le
indeplineasca, poate duce la acorduri mai satisfacitoare si durabile. De asemenea, deschiderea
catre optiuni alternative si utilizarea negocierii bazate pe principii obiective, poate ajuta la
reconcilierea diferentelor dintre pozitii, sila obtinerea unui acord care sa satisfaca ambele parti.

Teoriile managementului fac distinctie intre negocierile colaborative si cele competitive.
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Negocierile de colaborare implica ,,0 abordare cooperantd, partile lucrand impreund
pentru a gasi solutii reciproc avantajoase si pentru a crea valoare” [77]. Negocierile competitive,
pe de alta parte, implica ,,0 abordare mai contradictorie, partile concurdnd pentru a revendica
cea mai mare valoare” [108, pag. 177]. Ambele abordari isi au locul in functie de situatie, dar
negocierile de colaborare sunt adesea favorizate in teoriile managementului, pentru potentialul lor
de a promova relatii pe termen lung si de a crea rezultate castigatoare.

Negocierile colaborative si negocierile competitive reprezintd doua abordari diferite in
negocierea afacerilor, acestea implica stiluri si strategii distincte si pot fi utilizate in functie de
obiectivele si relatiile partilor implicate. Negocierile colaborative, cunoscute si sub numele de
negocieri de tip win-win (castig-castig), se concentreaza pe ,, crearea de valoare suplimentara prin
cooperare §i colaborare intre parti” [77, pag. 67]. Principiul de baza al acestui tip de negociere
este ca existd interese comune si potential de a obtine rezultate mai bune prin lucrul impreuna.

In negocierile colaborative, partile isi exprima deschis interesele, exploreazi optiuni creative
sl cauta solutii care sa satisfaca nevoile si dorintele tuturor. Relatiile pe termen lung si construirea
de incredere sunt importante in acest proces, cum ar fi: ,, Comunicarea eficientd, ascultarea activa
si gasirea unor solutii care sa maximizeze beneficiile pentru toti participantii sunt aspecte cheie
in negocierea colaborativa” [80, pag. 129].

Negocierile competitive, cunoscute si sub numele de negocieri de tip win-lose (castig-
pierdere), se concentreazd pe ,, obtinerea avantajului personal si pe maximizarea propriilor
interese, chiar daca acest lucru implica concesii sau pierderi pentru cealalta parte” [26, pag.
177]. Acest tip de negociere se bazeaza pe concurentd si asumarea unui rol adversar in obtinerea
rezultatelor dorite, astfel in negocierile competitive, partile pot utiliza tactici de negociere mai
agresive, cum ar fi bluff-ul, amenintarile sau utilizarea informatiilor pentru a obtine avantaje, iar
obiectivele pot fi mai orientate catre maximizarea valorii proprii s$i minimizarea valorii celorlalti
participanti. Este important sd se ia In considerare contextul si scopul negocierii atunci cand se
alege intre o abordare colaborativd sau competitiva, practic in anumite situatii, cum ar fi
negocierile care implica relatii pe termen lung sau In care existd oportunititi de colaborare
strategica, negocierile colaborative pot fi mai eficiente si mai benefice pe termen lung, iar in alte
cazuri, cum ar fi negocierile pe termen scurt sau in care existd competitie acerba, negocierile
competitive pot fi preferate pentru a obtine rezultatele dorite. Este important sa se ia in considerare
echilibrul intre cooperare si competitie in procesul de negociere si sd se adapteze strategiile in
functie de circumstantele specifice pentru a maximiza rezultatele obtinute.

Diferite teorii de management identifica diferite stiluri de negociere pe care managerii le

pot adopta, prezentate in cadrul figurii 1.14 [32, pag. 89].
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este increzator in sine, se concentreaza pe atingerea obiectivelor sale si

Aol elior elsEiie: poate folosi tactici persuasive pentru a influenta procesul de negociere.

este dispus si facd concesii si sd prioritizeze preocupadrile celeilalte parti
Negociator acomodat: fata de ale lor, acest stil are ca scop rezolvarea rapida si mentinerea
relatiilor.

prefera sa se sustragd sau sd améane negocierile, posibil din cauza
disconfortului sau a convingerii ca problema nu este suficient de
importantd pentru a merita atentie, acest stil poate fi folosit atunci cand
costul negocierii depaseste beneficiile.

Negociator eschivist:

cauta s gaseasca o cale de mijloc facand concesii asupra unor probleme
pentru a obtine un acord, acest stil pune accent pe gasirea unei solutii
corecte si acceptabile pentru toate partile implicate.

Negociatior
compromitator:

se concentreaza pe crearea de valoare si pe atingerea unor rezultate
Negociator colaborativ: reciproc avantajoase, acest stil implica ascultarea activa, rezolvarea
creativa a problemelor si o abordare integrativa a negocierii.

Figura 1.14 — Stiluri comune de negociere
Sursa: elaborat de autor

Exista diferite stiluri de negociere utilizate in afaceri, care reflectd abordarile si
comportamentele caracteristice ale negociatorilor in procesul de negociere [87, pag. 222] si anume:
a) Stilul colaborativ: acest stil de negociere se concentreaza pe cooperare si colaborare intre
parti pentru a atinge un rezultat castigator-castigator. Negociatorii care adoptd acest stil, isi
exprima deschis interesele si cauta solutii creative care sa satisfacd nevoile ambelor parti, ei pun
accent pe comunicarea eficienta, ascultarea activa si gasirea unor solutii avantajoase.

b) Stilul competitiv: acest stil de negociere se bazeazd pe concurentd si pe maximizarea
propriilor interese. Negociatorii care adoptd acest stil urmaresc sa obtind avantaje personale si sd
obtind rezultate favorabile lor, chiar daca acest lucru implicd concesii sau pierderi pentru cealalta
parte. Acest stil implica adesea utilizarea tacticilor si strategiilor de negociere mai agresive.

c) Stilul compromisului: acest stil de negociere implica gasirea unui punct de mijloc sau a
unui compromis acceptabil pentru ambele parti. Negociatorii care adopta acest stil sunt dispusi sa
faca concesii si sd negocieze, pentru a ajunge la un acord in care ambele parti sa-si satisfaca partial
dorintele si nevoile. Acest stil poate fi util in situatiile in care nu exista o solutie clara de castigator-

castigator, sau in cazurile in care timpul si resursele sunt limitate.
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d) Stilul evitarii: acest stil de negociere implica evitarea conflictului si a negocierii in sine.
Negociatorii care adopta acest stil, evita sau amana negocierile, si pot prefera sa se concentreze pe
alte sarcini sau sd caute alternative la negocieri directe. Acest stil poate fi utilizat 1n situatii n care
partile nu sunt pregatite sa negocieze, sau cand beneficiile pot fi obtinute prin alte mijloace.

e) Stilul asertiv: acest stil de negociere implica exprimarea clarda a propriilor interese si a
dorintelor, fara a compromite prea mult. Negociatorii care adoptd acest stil sunt Increzatori in
abilitatile lor de negociere si isi sustin ferm punctele de vedere, ei pot utiliza argumente solide,
fapte si date pentru a-si sustine pozitia.

Este important de mentionat ca fiecare stil de negociere are avantaje si dezavantaje, iar
abordarea potrivita depinde de contextul specific si de obiectivele partilor implicate. De asemenea,
negocierile pot implica combinatii de stiluri in functie de evolutia negocierii si de dinamica
relationald dintre parti.

Prin Incorporarea acestor elemente in sistemul de management, organizatiile pot crea ,,0
abordare structuratid si holistica a negocierilor de afaceri, aceasta perspectiva sistemica
imbunatateste eficacitatea negocierilor, favorizeaza relatii pozitive cu partile interesate §i
contribuie la succesul general al organizatiei” [92, pag. 167].

Abordarea procedurala a negocierii de afaceri este ,,un element esential al sistemului de
management in organizatii, Se refera la o metoda structurata si sistematica de desfasurare a
negocierilor cu scopul de a obtine rezultate reciproc avantajoase” [103, pag. 208]. Abordarea
procedurala presupune parcurgerea unui set de pasi si linii directoare predefinite pentru a se asigura
ca negocierile sunt desfasurate eficient.

Prin adoptarea unei abordari procedurale a negocierilor de afaceri, organizatiile pot promova
ntransparenta, corectitudinea si luarea eficientd a deciziilor” [99, pag. 97] si ajuta la construirea
increderii intre parti, favorizeaza relatiile pe termen lung si imbunététeste sistemul de management
general, prin stabilirea unui cadru structurat, pentru rezolvarea conflictelor si obtinerea de rezultate
de succes in negocierile de afaceri.

Procesul de negociere este un aspect esential, influentat de factorul uman, astfel de-a lungul
istoriei, cercetatorii au cautat sa inteleagd capacitatile negociatorului pentru a defini un set de
trasaturi imperative pentru o proceduri eficientd. In ciuda variatiei tipurilor de negociere, a
circumstantelor, a abilitatilor, a atributelor personale, a experientelor si a subiectului negocierilor,
descoperirea unui varf definitiv al excelentei ramane evazivd, similar cu explorarea
comportamentului consumatorului in domeniul marketingului.

Arta negocierii in afaceri detine potential pentru orice lider sau manager care cauta strategii

si concepte practice de implementat in cadrul negocierilor [164, pag. 79]. Avand la baza atribute
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solide, managerii care sunt adepti ai negocierii poseda capacitatea de a condensa informatiile

disponibile in timpul unui proces de negociere.

1.3. Managementul negocierilor in afaceri in conditii de situatii atipice contemporane

Managementul este o disciplind a conducerii, in care oamenii sunt cei care o practica.
Trasaturile individuale ale managerului au fost examinate de cercetdtori cu mult Tnainte de aparitia
teoriilor formale ale managementului. Acest precedent istoric a facilitat stabilirea de strategii
legate de procesele de negociere. Managerul isi asuma rolul de ,,negociator in cadrul diverselor
sale activitati, iar aceasta functie a capdtat o importanta din ce in ce mai mare in circumstantele
actuale ” [85, pag. 117].

Negociatorul managerial poate fi gasit angajandu-se in negocieri comerciale, politice,
sociale, internationale si de mediere, printre altele [85, pag. 123]. Studiul atributelor unui manager
negociator apare ca urmare a evolutiei conceptelor, a fluidititii dinamicii negocierilor, a
domeniilor de negociere si a mediului extern imprevizibil.

Istoria managementul negocierilor in afaceri a evoluat in timp odata cu dezvoltarea teoriilor
si practicilor de gestionare a afacerilor si a relatiilor interpersonale, astfel in perioada anilor 1920-
1930 negocierile in afaceri au inceput sa fie abordate din perspectiva economiei si a teoriei
jocurilor, cu influente de la matematicieni precum John von Neumann si Oskar Morgenstern, care
au dezvoltat concepte legate de luarea deciziilor in conditii de incertitudine si conflict [61, pag. 17].

In perioada 1950-1960, teoria negocierilor a inceput s se dezvolte ca un subdomeniu distinct
al managementului, cercetarile s-au concentrat pe strategii si tactici specifice in procesul de
negociere, precum si pe concepte precum puterea si influenta in cadrul negocierilor [20, pag. 22].

Intre anii 1970-1980 au aparut primele modele structurate si sistematice ale procesului de
negociere, modelele clasice, precum cel al lui Fisher si Ury in ,,Negocierea principleda” (1981),
au subliniat importanta unei abordari bazate pe principii, care sa permita partilor sa ajunga la
acorduri durabile si mutual avantajoase [53, pag. 34].

Tehnologia informatiei si comunicarii a influentat modul in care sunt realizate negocierile
in afaceri in perioada 1990-2000, facilitind comunicarea la distanta si accesul la informatii, de
asemenea, cercetarile au inceput sa acorde o atentie mai mare aspectelor emotionale si sociale ale
negocierilor, iar negocierile interculturale si internationale au devenit din ce In ce mai importante
in perioada de dupa anul 2000, pe masurd ce economia globald s-a dezvoltat [33, pag. 41].
Cercetdrile s-au concentrat pe gestionarea conflictelor, crearea si mentinerea relatiilor pe termen

lung si utilizarea tehnologiilor pentru a imbunatati procesele de negociere.
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Astazi, cercetdrile in managementul negocierilor in afaceri continua sd evolueze odata cu
schimbarile din mediul de afaceri si cu dezvoltarea de noi tehnologii si abordari, fiind influentat
de aspecte precum inteligenta artificiala, analiza datelor si tehnologiile de comunicare, care au
adus noi dimensiuni In domeniul negocierilor, iar cercetdrile exploreazd cum sa le integreze in
mod eficient in procesele de negociere [14, pag. 52].

De-a lungul timplului au aparut aborddri clasice ale managementului negocierilor ce au

fost descrise de mai multi autori de-a lungul timpului [164, pag. 106] (figura 1.15).

Abordarea bazata
pe putere si
competitie

Abordarea bazata Abordarea bazata Abordarea
pe relatii pe principii integrativa

Figura 1.15 — Abordiri clasice ale managementului negocierilor in afaceri
Sursa: elaborat de autor

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 partea celeilalte parti.
Negociatorii care adopta aceasta abordare, considera negocierea ca ,, fiind un joc de suma zero, in
care cdstigul unei parti este echivalent cu pierderea celeilalte parti” [168, pag. 57]. Tactici
precum ascunderea informatiilor, manipularea si amenintarile, sunt utilizate pentru a castiga
controlul si a obtine beneficii maxime, aceasta abordare a fost cercetata de autori precum: Richard
Walton, Dean G. Pruitt, Peter J. Carnevale, fiind influentata de teoria jocurilor si cercetarile in
economie.

Abordarea bazatd pe relatii a primit o atentie semnificativa in anii '70 si '80, odatd cu
publicarea cartii ,,Getting to Yes” de Fisher, Ury si Patton in anul 1981. Aceastd abordare se
concentreaza pe construirea si mentinerea relatiilor pe termen lung. Negociatorii care urmeaza
aceasta abordare incearca ,,sa gaseasca solutii care sa satisfaca ambele parti si sa contribuie la
dezvoltarea unei relatii de colaborare” [166, pag. 63]. In aceasta abordare, comunicarea deschisa,
increderea reciproca si abordarea castig-castig sunt esentiale, fiind pusa in practica de cercetatori
precum: Robert Axelrod, William Ury, Roger Fisher, Howard Raiffa.

Abordarea bazatd pe principii a fost puternic promovata in lucrarea ,,Getting to Yes” (1981),
care a pus accent pe dezvoltarea solutiilor bazate pe principii si identificarea intereselor de baza
ale partilor. Aceasta se bazeaza pe ,,identificarea intereselor si nevoilor de baza ale partilor, in
loc de concentrarea pe pozitiile rigide” [132, pag. 69]. Negociatorii incearca sd gaseasca solutii

care sa se bazeze pe principii obiective si criterii echitabile. Abordarea bazatd pe principit,
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presupune cd partile pot colabora pentru a ajunge la solutii creatoare de valoare, in loc sa se
concentreze doar pe castigul individual.

Abordarea integrativa se referd la cdutarea de solutii care sa ,, satisfaca interesele ambelor
parti prin identificarea zonelor de convergentd si cooperare” [129, pag. 77]. In aceasta abordare,
negociatorii 1si propun sa gaseasca solutii inovatoare care pot crea valoare addugata pentru ambele
parti, depasind obiectivele initiale, fiind pusa in practica de cercetatori precum Howard Raiffa si
Max Bazerman. Ideile si conceptele din aceste abordari au evoluat odatd cu timpul, fiind
influentate de schimbarile din mediul de afaceri si la noile cunostinte in domeniul psihologiei,
economiei comportamentale, relatiilor interpersonale si tehnologiei.

Evolutia cercetarii in managementul negocierilor a dus la o intelegere mai profunda a
complexitdtii procesului de negociere, si au fost dezvoltate si alte abordari noi in ultimele decenii,

cum ar fi abordarea cognitiva sau abordarea interculturala [10, pag. 71] (figura 1.16).

Abordarea Abordarea Abordarea Abordarea glondaca
o X s = : L bazata pe date
cognitiva comportamentald tehnologica interculturalad si analizi

Figura 1.16 — Abordairi noi ale managementului negocierilor in afaceri
Sursa: elaborat de autor

Abordarea cognitiva vizeaza gandirea si procesele cognitive ale negociatorilor, influenteaza
luarea deciziilor si rezultatele negocierii. Bazerman si Neale au scris despre deciziile in negocieri
in ,,Negotiating Rationally” (1992). Daniel Kahneman, castigator al Premiului Nobel pentru
Economie, si Amos Tversky au dezvoltat teoria prospectului si au investigat erorile cognitive in
luarea deciziilor, care au impact in procesele de negociere. Acestia s-au preocupat de modul in
care oamenii percep si evalueaza informatiile, cum iau decizii n conditii de incertitudine si cum
se pot produce erori cognitive care pot afecta procesul de negociere [6, pag. 55].

Abordarea comportamentald examineaza modul in care comportamentele si emotiile
negociatorilor pot influenta negocierile, au fost analizate aspecte precum irationalitatea in luarea
deciziilor, efectele cognitive si emotionale asupra alegerilor facute in timpul negocierilor si
modalitati de gestionare a acestor aspecte pentru a obtine rezultate mai bune [122, pag. 77].
Kahneman si Tversky au influentat dezvoltarea acestei abordari cu lucrari precum ,,Prospect
Theory: An Analysis of Decision under Risk” (1979).

Abordarea tehnologicd se concentreaza pe modul in care tehnologia poate fi utilizata pentru

a imbunatati comunicarea, pentru a spori eficienta si pentru a crea noi modalitdti de interactiune
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in procesul de negociere. Aceasta abordare include utilizarea platformelor de comunicare virtuala,
instrumente de analiza a datelor si tehnologii precum inteligenta artificiala [69, pag. 88].

Abordarea interculturali include intelegerea valorilor, normelor si comportamentelor
culturale ale celorlalte parti, precum si dezvoltarea competentelor necesare pentru a gestiona
eficient situatiile interculturale [113, pag. 54]. Aceasta abordare se concentreaza pe modul cum
trebuie sa se navigheze cu success, in negocierile care implica diferente culturale semnificative,
fiind pusa in practica de cercetatori precum: Erin Meyer care a scris ,,The Culture Map: Breaking
Through the Invisible Boundaries of Global Business” (2014), care a adus in prim-plan factorii
culturali si interculturali Tn negociere, In contextul unei economii globale.

Abordarea bazata pe date si analizd, cu dezvoltarea tehnologiilor de analiza a datelor,
aceastd abordare se concentreaza pe utilizarea datelor si a informatiilor pentru a lua decizii mai
bine fundamentate in procesul de negociere [93, pag. 103].

Aceste abordari noi, reflectd complexitatea si diversitatea proceselor de negociere intr-un
mediu de afaceri in continua schimbare, iar prin integrarea acestor abordari, negociatorii pot
aborda mai eficient provocarile si oportunitatile din cadrul negocierilor, si pot obtine rezultate mai
bune pentru toate partile implicate.

Cercetdrile stiintifice asupra personalitatii negociatorului cuprind o serie de aspecte, inclusiv
trasaturi de caracter, semne zodiacale, psihic, fortd, temperament si multe altele. Mai jos, oferim
exemple de interpretare a caracterului managerial de citre savantii medievali. In 340 1.Hr., Platon
a introdus patru atribute: artistic, sensibil, intuitiv si rational, aliniate la temperamentele
individuale. Desi aceste trasaturi se aliniazd cu calitatile de negociator la o analiza logicd, o
corelatie directd intre temperament si trasaturile de negociator nu este strictd. Concomitent,
Aristotel, in anul 325 1.Hr. a afirmat opiniile lui Platon, caracterizand temperamentul unui manager
ca fiind artistic, orientat spre practica, sensibil din punct de vedere intuitiv si investigativ din punct
de vedere rational.

O alta dimensiune a caracterului este oferitd de Heysmans si Wiesma, care au discernut opt
tipuri de personalitate psihologica in randul managerilor: nervos, coleric, sentimental, pasional,
sangvin, flegmatic, apatic si amorf. Aceasta abordare orienteaza atentia catre dinamica echipei,
mai degrabi decat citre personalitatea individuald a managerului-negociator. In acelasi timp,
cercetatorii au descoperit ca atributele legate de temperament, impreuna cu trasaturile de caracter,
pun bazele pentru modelarea personalititii managerului-negociator. Aceastd perspectiva
influenteaza descrierea pe care autorul o face managerului negociator in conditii unice.

Notiunea de ,,putere de negociere” a lui HM Porter apare ca fiind esentiala in cercetarea

actuala. Dezbaterile privind sursele puterii de negociere se Intrepatrund cu dominanta psihologica
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privind autoritatea managerului negociator [69, pag. 217]. Desi puterea de negociere poate fi
uneori consideratd coercitivd, legalitatea si aliantele pun mai multd greutate pe caracterul
managerului. Cu toate acestea, probele profesionale recunoscute, ascendenta morald sau influenta
psihologica exercitd o influentd mai semnificativa. Aceastd dilemd este o cautare continud, cu
argumente care reapar ori de cate ori se abordeaza acest subiect. Interesul continuu al cercetatorilor
fatd 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 urmatoare prezinta evolutia trasaturilor managerului negociator,

derivata din documentatia stiintifica si analiza bibliografica.
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Figura 1.17 — Evolutia caracteristicilor atribuite personalitatii managerului negociator

identificate de cercetitori
Sursa: realizat de autor

Evolutia recenta a proceselor economice, care se impletesc in diferite grade cu domeniul
negocierilor, se confrunta cu schimbari determinate de factori aparent discreti, dar care exercitd o
influenta substantiala. In contextul contemporan al unei economii globale afectate de pandemii,
circumstantele obligd la explorarea unor atribute noi in randul negociatorilor, insarcinati sa
valorifice tehnologiile informationale pentru a eficientiza procesele. Cu toate acestea, abilitdtile
inerente raman o conditie prealabild nenegociabila pentru un negociator competent, o realitate
care se concretizeaza in primul rand in cadrul unui rol managerial, unde calitatile innascute
eclipseaza expertiza acumulata intr-o proportie de 80/20 [71, pag. 47].

Negocierile sunt procese dinamice, iar circumstantele unice se pot prezenta in orice moment,
dar adaptabilitatea, deschiderea la minte si comunicarea eficienta sunt esentiale atunci cand se

confrunta cu situatii atipice [55]. Managementul negocierilor in afaceri este o abilitate critica, care
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devine si mai provocatoare in situatiile atipice contemporane, aceste situatii pot include crize

globale, perturbari tehnologice, incertitudini geopolitice si alte evenimente neasteptate [2, pag. 11].

Perspectivé pe A qantanilitate

termen lung
N
IR Comunicare
emotionala
Colaborare si Cercetare si
creativitate pregatire

Figura 1.18 — Atribute de succes ale unui manager privind negocierea afacerilor in situatii
atipice
Sursa: elaborat de autor

Negocierea in situatii atipice poate pune la incercare abilitdtile unui manager si necesitd o
abordare adaptativa si creativa. Adaptabilitatea managerului in negocierea afacerilor in situatii
atipice, releva flexibilitatea acestuia. Acesta trebuie sa fie deschis la schimbare si sa se adapteze
rapid la situatii neasteptate, creativitatea ce reprezinta capacitatea acestuia de a gasi solutii
inovatoare in situatii neobisnuite, capacitatea de analizd rapida, acesta fiind capabil sa analizeze
rapid informatiile disponibile, sa evalueze optiunile si sa ia decizii informate intr-un timp scurt
[102, pag. 13].

Comunicarea in situatii atipice de negociere a afacerilor, face ca managerul sa inteleaga
punctele de vedere ale celorlalti, si sa se fie sensibil la nevoile si preocuparile lor, sa empatizeze si
sa inteleaga nevoile si cerintele celorlati, sa fie adaptat cu privire la gestionarea stresului pentru
a putea lua decizii mai bune si poate comunica mai eficient in timpul negocierilor [125, pag. 22].

Atributul managerului In negocierea afacerilor in situatii atipice privind cercetarea si
pregitirea acestuia, releva increderea in sine, Ce poate influenta pozitiv procesul de negociere si
poate inspira incredere si celorlalte parti. Gdndirea strategicd, reprezinta capacitatea managerului de
a anticipa consecintele deciziilor si de a dezvolta planuri de rezerva, si poate fi cruciald. Cunoasterea

industriei si a pietei poate influenta luarea deciziilor si strategiile de negociere [97, pag. 52].
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Evenimente externe neasteptate, pot avea un impact semnificativ in procesul negocierilor in
afaceri in conditii atipice. Aceste evenimente pot fi de naturi economica, politica, sociala sau
naturald si pot modifica circumstantele si contextul in care negocierile se desfasoara.

O crizad economica sau financiard, cum ar fi recesiunea economica globala sau instabilitatea
pietelor financiare, poate afecta negocierile. Aceste evenimente pot duce la schimbari in
perspectivele si prioritatile partilor, precum si la modificari in disponibilitatea si accesibilitatea
resurselor financiare [69, pag. 67]. Schimbarile politice majore, cum ar fi schimbarea de guvern
sau modificarile legislative semnificative, pot avea un impact direct asupra negocierilor. Aceste
schimbari pot determina schimbari in politica publica, reglementari sau prioritati guvernamentale,
ceea ce poate afecta interesele si perspectivele partilor implicate in negocieri. Evenimente precum
cutremure, inundatii, uragane sau incendii pot perturba negocierile prin distrugerea infrastructurii,
intreruperea lanturilor de aprovizionare sau afectarea resurselor necesare, generand 0 nevoie
urgentd de recalibrare si reevaluare a negocierilor, pentru a aborda consecintele imediate si pe
termen lung.

Evenimente geopolitice, cum ar fi conflicte internationale sau tensiuni politice intre tari, pot
afecta negocierile prin crearea unui climat de incertitudine si instabilitate [143, pag. 49].
Schimbarile in politica externa, relatiile comerciale sau sanctiunile, pot influenta perspectivele si
strategiile partilor implicate in negocieri, iar Comunicarea transparentd, evaluarea constantda a
situatiei si gasirea solutiilor creative si pragmatic, pot ajuta la gestionarea si adaptarea la astfel de
evenimente in cadrul negocierilor.

Tabelul 1.6 Influenta tehnologiilor revolutionare asupra managementului negocierilor in

afaceri
Proprietate O companie care detine brevete pentru tehnologii sau produse inovatoare, poate avea un

intelectuala si brevete | avantaj competitive, si poate negocia acorduri mai favorabile. Proprietatea intelectuala,
poate servi drept moneda de schimb in negocieri, si poate influenta termenii si conditiile
acordurilor incheiate.

Eficienta operationala | Descoperirile tehnologice care conduc la imbunétatiri semnificative in eficienta
si costurile reduse operationald si costurile reduse, pot influenta negocierile intr-un mod pozitiv. Astfel o
companie care a implementat tehnologii care reduc costurile de productie sau
optimizeaza lantul de aprovizionare, poate obtine un avantaj competitiv si poate negocia
preturi mai bune sau conditii mai favorabile, cu furnizorii sau partenerii de afaceri.
Acces la noi piete si | De exemplu, dezvoltarea unei platforme tehnologice inovatoare sau a unei aplicatii
clienti mobile, poate deschide noi canale de vanzare si interactiune cu clientii. Aceasta poate
influenta negocierile prin cresterea atractivitatii si valorii ofertei unei companii in ochii
partenerilor sau clientilor potentiali.

Sursa: elaborat de autor
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Progresele tehnologice pot perturba negocierile prin introducerea de noi oportunitati sau
provocdri, de exemplu, aparitia unor tehnologii disruptive precum blockchain-ul, inteligenta
artificiald, pot duce la necesitatea reevaluarii acordurilor existente, incorporarea de noi termeni
sau abordarea preocuparilor legate de proprietatea intelectuald [144, pag. 50]. Descoperirile
tehnologice, pot juca un rol important si aduce un element atipic in procesul negocierilor in afaceri,
acestea pot avea un impact semnificativ asupra dinamicii negocierii si pot schimba echilibrul
puterii intre parti.

Uneori, negocierile pot fi complicate de probleme juridice neasteptate, cum a fi: modificari
de reglementare, dispute de proprietate intelectuald sau revendicari legale neasteptate. Partile ar
putea avea nevoie sd se angajeze in discutii juridice ample sau sd se consulte cu experti juridici,
pentru a naviga prin aceste complexitati.

In procesul negocierilor atipice in afaceri, pot apirea complicatii juridice, care pot afecta
desfasurarea negocierilor si pot avea consecinte legale semnificative. Aceste complicatii pot fi

generate de diverse aspecte juridice (tabelul 1.7).

Tabelul 1.7 Influenta aspectelor juridice asupra managementului negocierilor in afaceri

Ambiguitatea sau | In negocierile atipice, in care termenii si conditiile pot fi mai complexe sau mai putin
lipsa unui acord | standardizate, exista riscul aparitiei ambiguitatii sau a lipsei unui acord contractual clar.
contractual Aceasta poate crea incertitudine si poate duce la divergente de interpretare sau la
neintelegeri intre parti. Este important sa se clarifice si sa se documenteze toate aspectele
importante ale negocierii intr-un acord contractual solid.
Conformitatea cu | Negocierile atipice pot implica aspecte legale complexe si specifice, care necesita o atentie
reglementarile deosebita in ceea ce priveste conformitatea cu reglementarile aplicabile. Acestea pot include
legale reglementari privind protectia datelor, dreptul concurentei, dreptul muncii sau alte domenii

legale relevante. Nepastrarea conformitatii cu reglementarile legale poate duce la sanctiuni
sau la alte consecinte juridice negative.

Protectia In negocierile atipice, in care inovatia si proprietatea intelectuald pot juca un rol important,
proprietaitii protectia acestor drepturi poate deveni o problema juridica majora. Asigurarea ca se respecta
intelectuale drepturile de proprietate intelectuala si se iau masuri adecvate pentru a le proteja, poate fi

esentiald pentru succesul si valoarea negocierilor.

Litigiile si Negocierile atipice pot creste riscul de aparitie a litigiilor si a conflictelor legale. Diferentele
conflictele de interpretare, neintelegerile sau nerespectarea termenilor contractuali pot duce la dispute,

care necesitd solutionare prin mijloace legale. Este important sd se previna potentialele
conflicte, prin clarificarea termenilor si a asteptdrilor, si prin stabilirea unor mecanisme de
rezolvare a disputelor eficiente.

Schimbarile Schimbarile in legislatie sau reglementdri pot aparea in orice moment, si pot afecta
legislative sau negocierile in curs. Aceste schimbdri pot impune cerinte suplimentare sau pot modifica
reglementare cadrul legal in care se desfasoara negocierile. Este important sa se fie la curent cu evolutiile

legislative si reglementare si sa se adapteze strategiile de negociere in consecinta
Sursa: elaborat de autor
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Evenimente externe neasteptate: evenimentele externe, cum ar fi dezastrele naturale,
tulburarile politice sau crizele economice, pot perturba negocierile in curs. Aceste evenimente pot
obliga partile sa isi reevalueze prioritatile, termenele sau asteptarile financiare. Este posibil ca
negocierile sa fie suspendate temporar sau ajustate, pentru a se adapta la impactul unor astfel de
evenimente.

Schimbari tehnologice sau inovatii disruptive, pot schimba pe neasteptate conditiile pietei si
pot afecta negocierile. Emergenta unei tehnologii disruptive sau a unui nou concurent puternic,
poate determina partile sd-si reevalueze strategiile, si sa incerce sa obtind acorduri, care sa tina
cont de noile realitati tehnologice.

In situatii atipice, diplomatia si abilititile de gestionare a relatiilor sunt esentiale,
managerul trebuie sa poatd naviga prin terenuri sensibile si sd mentina relatiile in ciuda
provocarilor. Astfel un manager de succes in negocierea afacerilor in situatii atipice, este cel care
poate ramane calitativ si adaptat, gandind strategic si fiind deschis la noi abordari si solutii [54,
pag. 10].

In practicile de management contemporane, negocierile de afaceri in situatii atipice, necesita
o abordare flexibild si adaptativa. Situatiile atipice pot cuprinde o gama largd de scenarii, cum ar
fi negocierea in timpul unei crize, abordarea dilemelor etice, gestionarea diferentelor culturale sau
navigarea in parteneriate complexe [44, pag. 98]. In general, practicile contemporane de
management in negocieri in situatii atipice, subliniazad adaptabilitatea, creativitatea, luarea
deciziilor etice, comunicarea eficienta si construirea relatiilor. Prin folosirea acestor practici,
negociatorii pot naviga in circumstante dificile si pot obtine rezultate de succes, chiar si in scenarii

neconventionale sau complexe [65, pag. 77].

1.4. Concluzie la capitolul 1

In concluzie afirmam ca, studiind si analizind critic notiunea de negociere, prezentata de-a
lungul timpului de cétre savantii autohtoni si internationali sub aspect interdisciplinar, am stabilit
conotatia economico-psihologica a acesteia, cu o usoard tratare redirectionata spre aspectele
sociale, politice, psihologice, juridice, diplomatice si economice.

Un rol deosebit in tratarea negocierilor de catre autori, il constituie procesul de comunicare,
carui argument i se atribue reusita si desfagurarea cu success a procesului de negociere. Alaturi de
aceasta afirmatie au fost studiate si prezentate si argumente asociate teoriilor de negociere, precum

tipologia si caracteristicile negocierilor de afaceri, tipurile de interese urmarite in procesul de
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negociere de afaceri, strategii, tactici, tehnici de negociere, utilitatea si valoarea negocierilor de
afaceri, etc.

In paragraful 1.1. sunt identificate si descrise teoriile aferente negocierilor bazate pe putere
si influiente, pe interese si obiective, care contribuie la fundamentarea negocierilor de afaceri. Din
teoriile existente autorul selecteazad si argumenteaza strategiile si tacticile utilizate in negocierile
de afaceri. Sunt analizate si selectate teoriile si principiile sustinute de Chester L. Karrass, Roy J.
Lewicki, David M. Saunders si John W. Minton, Gavin Kennedy, Daniel Shapiro, Richard Shell,
cu referire la conturarea si fundamentarea strategiilor si tacticilor implicate in negocierile de
afaceri. Argumente teoretico-practice privind dezvoltarea si fundamentarea negocierilor de
afaceri, ale autorilor din Roménia si Republica Moldova, fortificd contributii semnificative in
dezvoltarea conceptului de negociere in afaceri, dar si accentuiaza importanta domeniului cercetat.

Paragraful 1.2. prezinta argumente privind abordarea procesuala si sistemica a negocierilor
de afaceri. Pornind de la aceste doud premise, si urmarind tipologia negocierilor in afaceri, am
prezentat cele mai contemporane abordiri ale solutiiilor de negocieri eficiente in afaceri. In acest
context au fost argumentate elaborate si prezentate scheme ale principiului de echilibru Nash,
principiului BATNA, principiului ZOPA, principiului negocierii distributive, principiului
negocierii integrative. Toate acestea formand ulterior fundamentele elaborarii metodei de
negociere din capitolul 3.

In scopul intelegerii si valorificarii negocierilor in teoriile economice, au fost prezentate
argumente ale oamenilor de stiinta, cu referire la interesele negocierii si pozitiile in negociere.
Atingerea obiectivelor economice, este direct proportionald cu teoriile manageriale. In acest
context au fost prezentate studii si argumente aferente proceselor de negociere, sub aspect de
colaborare, de competitie, de compromis, etc. Pe cind abordarea procesuala a fost argumentata ca
proces decizional.

In paragraful 1.3. managementul negocierilor in afaceri in conditiile atipice contemporane,
a fost prezentat prin prisma abordarii teoriilor clasice si contemporane ale acestuia si prin prisma
personalitdtii negociatorului. Astfel au fost identificate urmatoarele teorii clasice, precum:
Abordarea bazata pe putere si competitie fundamentate de autorii Richard Walton, Dean G. Pruitt,
Peter J. Carnevale; Abordarea bazatd pe relatii argumentata de Robert Axelrod, William Ury,
Roger Fisher, Howard Raiffa; Abordarea bazatd pe principii si Abordarea bazata pe principii
argumentate de Howard Raiffa si Max Bazerman. Din abordarile noi ale managementului
negocierilor in afaceri au fost studiate si aliniate studiului: Abordarea cognitiva la care si-au adus
contributiile Bazerman si Neale, Daniel Kahneman; Abordarea comportamentala fundamentate de

Kahneman si Tversky; Abordarea interculturald de Erin Meyer.
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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 personalitatii managerului negociator in timp, pentru a
intelege mai bine care sunt aspectele forte ale actului managerial. Totodata aceste teorii constituind
un al doilea pilon la dezvoltarea managementului negocierilor, si accentuarea capacitatii de
conducere.

In contextul accentuirii conditiilor atipice in care se desfisoard negocierile in afaceri, au fost
prezentate argumente privind natura factorilor de creare a circumstantelor atipice contemporane

(naturd economica, politica, sociald sau naturald).
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2. STABILIREA PRINCIPIILOR ESENTIALE DE NEGOCIERE iN
AFACERI iN CONDITIILE SITUATIILOR ATIPICE

2.1. Particularitatile situatiilor atipice prezente in managementul negocierilor in afaceri

O situatie atipica se referd la ,, circumstante, evenimente sau conditii care se abat de la
cursul normal sau asteptat al tranzactiilor comerciale, aceste situatii pot introduce complexitati,
incertitudini sau provocdri unice in procesul de negociere a contractelor” [60, pag. 104]. Situatiile
atipice necesitd o analiza atentd si, eventual, ajustari ale clauzelor contractuale pentru a aborda in
mod adecvat problemele specifice pe care le prezintd, astfel aceste situatii atipice prezente in
managementul negocierilor in afaceri, Se pot grupa astfel:

1. Evenimentele de forta majora se refera la ,, evenimente care sunt imprevizibile, scapa
de sub controlul partilor contractante si sunt de natura sa impiedice o parte sa-si indeplineasca
obligatiile contractuale” [102, pag. 118]. Acestea sunt evenimente neprevazute si incontrolabile,
cum ar fi dezastrele naturale, tulburdrile politice sau pandemiile, (figura 2.1), care pot perturba
indeplinirea obligatiilor contractuale. Prevederile privind forta majora din contracte, adesea
enumera diverse evenimente care se incadreaza 1n aceastd categorie, cum ar fi rizboaie, terorism,
cutremure, uragane, actiuni guvernamentale, incendii, greve si alte situatii similare sau evenimente
care sunt dincolo de controlul partilor. [5, pag. 59].

>

/ dezastrele naturale

-~

(.

O pandemiile

Figura 2.1 — Evenimentele de forta majora in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

o

) tulburarile politice

Evenimentele de forta majora au un rol crucial in negocierea afacerilor in situatii atipice.
Aceste evenimente reprezintd circumstante exceptionale si inevitabile, care pot afecta
semnificativ capacitatea partilor de a-si indeplini obligatiile contractuale. In contextul situatiilor
atipice, evenimentele de fortd majora pot deveni si mai complexe, necesitand o abordare atenta si
adaptari ale clauzelor contractuale, pentru a face fata noilor provocari. In timpul negocierilor
contractuale in situatii atipice, este important ca partile sa clarifice in mod detaliat ce evenimente
sunt considerate ,,de fortd majora”. Aceasta poate include si evenimente neobisnuite sau
inprevizibile, care ar putea sa apara in contextul respectiv, cum ar fi schimbari politice radicale

sau avansuri tehnologice remarcabile [11, pag. 50].
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Negociatorii trebuie sd stabileascd modul in care evenimentele de fortd majora vor influenta
obligatiile contractuale. In situatii atipice, consecintele pot fi mai complexe, deoarece partile pot
avea dificultati in a respecta termenele sau standardele convenite. In functie de gravitatea si durata
evenimentelor de fortd majora, poate fi necesara revizuirea termenilor contractuali, acest lucru
poate include prelungirea termenelor, ajustarea cantitatilor sau recalcularea preturilor in functie de
noile circumstante [71, pag. 90].

Negociatorii trebuie sd stabileascd procedurile adecvate pentru notificarea si comunicarea
evenimentelor de fortd majora, aceasta poate implica furnizarea de dovezi suficiente pentru a
demonstra cd evenimentul a avut loc si a avut un impact semnificativ asupra performantei
contractuale.

Evenimentele de fortd majora in negocierea afacerilor in situatii atipice necesita ,,0 abordare
agild, cooperativd si bazata pe comunicare deschisd intre parti” [4, pag. 111]. Flexibilitatea si
abilitatea de a adapta contractul la situatii neasteptate, pot ajuta partile sa depaseasca provocarile
si sd 1si pastreze relatia comerciald intr-un mod rezonabil si echitabil.

2. Modificari ale reglementarilor

Schimbarile in legislatie, regulamente sau cerintele de conformitate dupa semnarea unui
contract, pot conduce la situatii neobisnuite. Negociatorii ar putea fi pusi in situatia de a aborda
modul in care aceste modificari vor fi integrate in contractul existent [ 74, pag. 57]. Schimbarile in
reglementarile legate de negocierile de afaceri in circumstante atipice, pot reprezenta provocari
semnificative si necesitd o abordare bine planificata pentru a proteja interesele tuturor partilor

implicate in contract (figura 2.2).
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& ) modificarile legilor
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& ) schimbarile politice neprevazute
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Figura 2.2 — Modificirile de reglementare in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

In situatii atipice, cum ar fi schimbdri politice neprevizute sau evenimente globale, partile
trebuie sa monitorizeze cu atentie orice modificari sau noi reglementari, care ar putea afecta
industria lor sau contractul in discutie. Acest lucru necesita o buna comunicare $i resurse pentru a
urmiri schimbirile in timp util [71, pag. 111]. In cazul in care se anticipazi modificari

reglementare, este important sd se includa clauze in contract, care prevad posibilitatea de a aduce
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ajustdri in termeni sau conditii, pentru a reflecta noile reglementari, precum: prevederi referitoare
la preturi, standarde de calitate sau orice alt aspect influentat de reglementarile.

Pentru a face fatd schimbarilor semnificative ale reglementarilor, partile pot include clauze
de renegociere care permit revizuirea anumitor aspecte ale contractului. in cazul in care
reglementarile se schimba in mod substantial, aceasta poate ajuta la mentinerea echilibrului dintre
parti si la adaptarea contractului la noile circumstante.

In situatii extreme, in care noile reglementri afecteazi in mod negativ capacitatea partilor
de a indeplini obligatiile contractuale sau 1si schimba fundamental natura afacerii, poate fi necesara
includerea clauzelor care permit respingerea sau rezilierea contractului, fara penalitati
semnificative. In situatii atipice cu schimbari reglementare, partile ar trebui si ia in considerare
consultarea unor experti juridici specializati in domeniul specific al reglementarilor respective,
acestia pot oferi sfaturi cu privire la abordarea noilor reglementari in cadrul contractului.

Modificarile reglementare pot aduce incertitudine 1n afaceri, prin urmare, partile ar trebui sa
planifice pentru diferite scenarii, inclusiv cele mai pesimiste, si sa stabileascd mecanisme pentru a
face fata acestor situatii cu consecinte minime.

In ansamblu, abordarea corecti in fata modificarilor reglementare in negocierea afacerilor
in situatii atipice, implica o buna pregatire, 0 comunicare eficienta si adaptabilitate. Partile trebuie
sa fie dispuse sa colaboreze si sda gaseasca solutii pragmatice, pentru a mentine viabilitatea
contractului si a relatiei lor comerciale, In ciuda schimbarilor neasteptate In reglementari.

3. Volatilitatea pietei

In cazurile in care valoarea bunurilor sau serviciilor, care fac obiectul schimbului, este
supusa unor fluctuatii semnificative din cauza conditiilor de piata, este posibil ca ,, negociatorii sa
fie nevoiti sa conceapd mecanisme de ajustare a preturilor sau a cantitatilor pentru a reflecta

aceste schimbari”, (figura 2.4), [55, pag. 44].

TN
Q) fluctuatiile preturilor

N
& ) fluctuatiile de valori

C) conditiile economice

Figura 2.3 — Volatilitatea pietei in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

Volatilitatea pietei reprezinta ,, fluctuatiile semnificative si neprevdzute in preturi, valori

sau conditii economice care pot afecta afacerile si contractele in curs ” [122, pag. 230]. In situatii
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atipice, cum ar fi perioadele de incertitudine sau schimbari rapide in mediul economic si financiar,
volatilitatea pietei poate avea un impact semnificativ asupra procesului de negociere al afacerilor,
prin:

e Schimbari bruste in preturile marfurilor sau serviciilor - in timpul negocierilor, partile ar
trebui sa ia in considerare posibilitatea de a introduce mecanisme de ajustare a preturilor
pentru a reflecta schimbarile din piata;

e rigiditatea in termeni si conditii poate fi contraproductiva, partile ar putea opta pentru
termeni mai flexibili sau pentru clauze care permit revizuirea contractului, in cazul
schimbarilor semnificative in piete;

e riscuri sporite pentru ambele parti - prin urmare, discutiile ar trebui sa includa moduri de
a gestiona aceste riscuri, cum ar fi stabilirea de limite pentru fluctuatii sau prevederi de
asigurare pentru a reduce impactul negativ.

In contextul volatilitatii, partile ar putea sa planifice pentru diferite scenarii, de exemplu, ar
putea dezvolta planuri de rezerva pentru a face fatd unei cresteri semnificative a preturilor sau
pentru a se adapta schimbirilor bruste din mediul economic [15, pag. 17]. In anumite situatii
atipice, cum ar fi schimbari tehnologice rapide, volatilitatea pietei poate fi cauzatd de intrarea
unor noi jucatori sau tehnologii disruptive, partile trebuie sa fie deschise la discutii despre cum sa
abordeze aceste schimbari in contract [22, pag. 87].

In medii volatile, este esential sa se monitorizeze in mod constant schimbarile din piata si sa
se reactioneze prompt la acestea. Volatilitatea pietei poate aduce provocari si oportunitati in
negocierea afacerilor in situatii atipice, iar partile trebuie sa fie pregatite sa adapteze strategiile si
termenii contractuali n functie de evolutiile pietei si sa colaboreze pentru a gasi solutii, care sd
echilibreze interesele lor in acest mediu imprevizibil [25, pag. 91].

4. Progrese tehnologice

In cazul in care un contract implici componente dependente de tehnologie, ar putea apirea
o situatie atipica daca apare o noud descoperire tehnologica, care modifica semnificativ ,,peisajul
pietei” [69, pag. 106]. Este posibil ca negociatorii sa fie nevoiti sa ia in considerare modul in care
acest lucru influenteaza dispozitiile contractului referitoare la proprietatea intelectuald, inovare sau

gestionarea datelor, (figura 2.4).
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Figura 2.4 — Progresele tehnologice in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

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 [114, pag. 117]. Aceste progrese au adus cu ele noi oportunitati si

instrumente care pot imbunatati eficienta, transparenta si flexibilitatea in procesul de negociere,

astfel:

a)

b)

d)

tehnologia a facut posibila comunicarea si colaborarea in timp real intre partile aflate la
distanta geografica, in situatii atipice, cum ar fi pandemii sau restrictii de calatorie, solutiile de
conferintd video si platformele de colaborare online, faciliteaza continuarea negocierilor fara
a fi nevoie de prezenta fizica [119, pag. 220].

negociere asistatd de date (data-driven negotiations): tehnologia permite accesul rapid la date
si analize relevante, pentru luarea deciziilor in timpul negocierilor. Datele privind piata,
tendintele de preturi si concurenta, pot oferi informatii utile pentru a fundamenta propunerile
si contrapropunerile [83, pag. 174].

platforme de E-negociere (E-negotiation platforms): aceste platforme digitale faciliteaza
negocierea prin intermediul internetului, oferind spatii securizate pentru parti sa discute, sa
propuna si sd revizuiasca termenii contractuali. Acest lucru poate reduce timpul si efortul
necesar pentru a ajunge la un acord [110, pag. 81].

blockchain si siguranta datelor: tehnologia blockchain poate asigura siguranta si integritatea
datelor in timpul negocierilor, aceasta este important in contextul situatiilor atipice in care
exista riscuri sporite de securitate cibernetica sau in contextul in care increderea intre parti este
esentiala [87, pag. 85].

inteligenta artificiala (Al) si analiza predictiva: utilizarea Al si a analizei predictive poate

ajuta la preconizarea directiilor posibile ale negocierii si la identificarea potentialelor puncte
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de conflict, aceasta poate permite pregatirea pentru diferite scenarii si dezvoltarea de strategii
adecvate [117, pag. 66].

f) automatizarea documentelor contractuale: tehnologia poate automatiza procesul de generare
si actualizare a documentelor contractuale, aceasta poate fi utila 1n situatii in care termenii
contractuali trebuie ajustati rapid sau in cazul unor negocieri repetate cu acelasi partener [106].

Q) realitatea virtuali (RV) si realitatea augmentatia (RA): pot fi utilizate pentru a crea simulari
virtuale ale produselor sau serviciilor discutate in cadrul negocierilor, acest lucru poate ajuta
partile sa inteleagd mai bine ceea ce se negociaza, chiar si 1n situatii in care interactiunile fizice
sunt limitate [25, pag. 58].

5. intreruperi ale lantului de aprovizionare

Intreruperile neasteptate in lanturile de aprovizionare, fie ci sunt cauzate de factori
geopolitici, de probleme de transport sau de inchideri neasteptate, pot duce la situatii atipice in
care partile trebuie sa isi adapteze aranjamentele contractuale pentru a asigura o performanta
continua.

6. Riscuri emergente

Riscurile care nu au fost initial avute in vedere in timpul negocierilor contractuale, pot aparea
in timp. Acestea ar putea include amenintari la adresa securitatii cibernetice, preocupari legate de
mediu sau riscuri legate de sdnatate si sigurantd, care necesitd ajustari ale clauzelor contractuale
pentru atenuarea riscurilor [65, pag. 19].

Abordarea situatiilor atipice in cadrul negocierilor contractelor de afaceri necesitd
flexibilitate, o comunicare clara si dorinta de a gdsi solutii reciproc avantajoase. Este important
ca negociatorii sa anticipeze potentialele scenarii atipice si sd includa in contract prevederi care sa
permita adaptarea sau rezolvarea in cazul in care apar aceste situatii. In unele cazuri, partile ar
putea lua in considerare, de asemenea, includerea unor mecanisme de solutionare a litigiilor, cum
ar fi arbitrajul sau medierea, pentru a ajuta la gestionarea neintelegerilor care pot aparea din cauza
complexitdtii acestor situatii unice.

Pandemia de COVID-19 a creat o serie de situatii atipice si provocari in negocierea
afacerilor, pe masurd ce mediul economic si modul de lucru s-au schimbat intr-un mod fara
precedent. Restrictiile de calatorie si distantarea sociala au determinat o tranzitie rapida catre
negocieri online, iar platformele de videoconferinta si colaborare virtuala au devenit instrumente
esentiale pentru continuarea negocierilor, in conditii de pandemie [60, pag. 110].

Schimbarile economice rapide cauzate de pandemie, au necesitat adaptarea rapidd a
strategiilor de negociere, partile au trebuit sa reevalueze preturile, termenii si conditiile pentru a

tine cont de noile realitdti economice. Incertitudinea legata de durata si impactul pandemiei a dus
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la Intreruperi sau amanari ale unor negocieri, iar partile au fost obligate sa reevalueze prioritatile
si sd ia in considerare solutii temporare sau in asteptare. Multe afaceri au fost afectate in mod
negativ de pandemie. In negocierile din acest context, au fost necesare un grad mai mare de
empatie si intelegere, partile au fost dispuse sd fie mai flexibile in abordarea termenilor
contractuali, pentru a tine cont de dificultatile reciproce.

Pandemia a adus la suprafatd probleme precum nesiguranta in furnizarea Ssau
achizitionarea de bunuri si servicii, partile au trebuit sa-si reevalueze clauzele legate de termene,
livrari, penalizari si situatii de forta majora, pentru a raspunde noilor circumstante [76, pag. 7].

In afaceri care necesitd interactiuni fizice, cum ar fi inspectiile sau negocierea detaliat,
partile au trebuit sa ia in considerare masuri de sdnatate si siguranta, acest lucru a inclus ajustari
in modul in care negocierile sunt organizate si desfasurate. Intr-un mediu imprevizibil, partile au
trebuit sd monitorizeze constant schimbdrile legate de pandemie si sd reactioneze rapid la noile
dezvoltari. Aceasta a necesitat o comunicare si colaborare stranse [117, pag. 217].

Pandemia a creat atat riscuri, cat si oportunitdti, negociatorii au trebuit sa evalueze modul
in care pandemia ar putea influenta sectorul si partenerii de afaceri, adaptindu-si strategiile in
functie de acest lucru, flexibilitatea, adaptabilitatea si comunicarea deschisa au fost esentiale
pentru a depasi provocarile si a ajunge la acorduri, care sd tind cont de noile realititi economice si
sociale [109, pag. 88].

Negocierea afacerilor in timpul unei crize financiare poate implica situatii atipice si
provocari semnificative, pe masurd ce companiile se confruntd cu instabilitate economicad si
incertitudine prin:

1. Presiunea financiara: companiile pot fi supuse presiunii financiare intense in timpul crizei
financiare, ceea ce poate influenta abordarea si deciziile lor in cadrul negocierilor, iar
partile trebuie sa ia in considerare aceasta realitate si sa identifice solutii pentru a face fata
presiunilor financiare.

2. Reevaluarea riscurilor si oportunitdtilor: criza financiara poate duce la aparitia unor
riscuri si oportunitati noi sau neasteptate, partile trebuie sa reevalueze modul in care criza
ar putea influenta afacerea lor si sd negocieze, in consecintd luand In considerare
elementele legate de risc si beneficiu.

3. Negocieri mai riguroase si detaliate: in contextul incertitudinii financiare, negocierile pot
deveni mai riguroase si detaliate. Partile pot dori sa clarifice in detaliu termenii si conditiile,
pentru a minimiza riscurile si a evita eventuale dispute ulterioare.

4. Renegociere si modificari ale contractelor existente: intr-o criza financiara, partile pot sa

fie nevoite sa renegocieze sau sa modifice contractele existente pentru a se adapta noilor
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circumstante. Aceasta poate implica ajustarea preturilor, termenelor de platd sau altor
clauze contractuale.

5. Cautarea solutiilor creative: Criza financiard poate cere partilor sd gaseasca solutii creative
si inovatoare pentru a-si mentine afacerile si relatiile comerciale. Aceasta poate include
parteneriate sau acorduri de colaborare neconventionale.

6. Comunicare deschisa si transparentd: intr-un mediu incert, comunicarea deschisd si
transparentd este cruciala. Partile trebuie sd Tmpartaseasca informatii relevante pentru a
putea intelege mai bine impactul crizei financiare si pentru a lua decizii informate.

7. Gestionarea credibilitatii si increderii: Crizele financiare pot afecta increderea si
credibilitatea intre parti. Partile trebuie sd fie atente la modul in care isi mentin
angajamentele si sd lucreze pentru a-gi reconstrui sau mentine increderea reciproca.

8. Planificare pentru recuperare: partile pot sa isi indrepte atentia catre planificarea pentru
perioada post-criza. Aceasta poate include discutii despre modul in care vor colabora
pentru a-si reveni si pentru a-si reconstrui afacerile.

Negocierea afacerilor in cazul embargourilor reprezintd o situatie atipica si complexa,
deoarece impune restrictii comerciale si limitari serioase asupra schimburilor comerciale Intre tari
sau organizatii. Embargourile pot avea multiple motive, de la motive politice si de Securitate, pana
la preocupari legate de drepturile omului sau sanctiuni internationale [150, pag. 96].

Intr-un context de embargouri, partile trebuie si identifice parteneri comerciali si piete care
nu sunt afectate de restrictii, aceasta poate necesita o cercetare si o evaluare atentd a
reglementarilor si a potentialelor riscuri [132, pag. 170]. Negocierile trebuie sa includa clarificari
cu privire la respectarea embargourilor si a reglementarilor asociate. Clauzele contractuale trebuie
sa fie precise si sd abordeze Tn mod explicit responsabilitatile si consecintele in cazul incalcarii
embargourilor.

Incilcarea embargourilor poate avea comsecinte grave, inclusiv amenzi financiare
substantiale sau Intreruperea afacerilor. Partile trebuie sa evalueze in mod atent riscurile financiare
si juridice, si sd lucreze cu asistenta juridica specializata pentru a evita astfel de situatii.

In cazul in care o parte din negociere se afld sub un embargou, trebuie sa existe proceduri
clare pentru gestionarea exporturilor si importurilor, astfel incat sd se respecte reglementarile n
vigoare. Pentru a face fatd embargourilor, partile ar putea trebui sa ajusteze strategiile de marketing
si vanzari, concentrandu-se pe pietele si produsele care nu sunt afectate de restrictii.

In cazul embargourilor, flexibilitatea este esentiali. Partile trebuie si fie pregatite sa
adapteze rapid strategiile si planurile, in functie de schimbarile in reglementari sau de evolutia

situatiei geopolitice. Reglementarile si embargourile pot suferi schimbari in timp. Partile trebuie
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sd monitorizeze constant aceste schimbari, si sa fie la curent cu noile dezvoltari, care ar putea

influenta afacerea. Inainte de a incepe negocierile, partile trebuie sa efectueze cercetari si due

diligence aprofundate, pentru a intelege complet impactul embargourilor asupra tranzactiilor

planificate.

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 [130, pag. 317].

Aceasta poate include aspecte precum comertul, cooperarea in domeniul securitdtii, cooperarea in

cercetare si inovare, dezvoltarea economicd si multe altele. In procesul de negociere si

implementare a unui acord de asociere cu UE, pot aparea situatii atipice si provocari, cum ar fi:

a)

b)

f)

9)

h)

convergenta legislatiei si standardele: acordurile de asociere pot cere statelor non-UE
sa aduca legislatia si standardele lor in concordanta cu cele ale UE, astfel implica ajustari
semnificative ale politicilor interne si poate avea impact asupra negocierii $i
implementarii acestor schimbari.

negocieri complexe si tehnice: detaliile acordurilor de asociere pot fi extrem de
complexe si tehnice, acoperind o gama larga de subiecte, practic acest lucru poate face
negocierile dificile si necesita experti cu cunostinte profunde in diferite domenii.
impactul economic si comercial: acest lucru poate aduce provocdri In ceea ce priveste
ajustarea sectorului comercial si dezvoltarea noilor oportunitati.

implementarea si monitorizarea: dupa semnarea acordului, implementarea si
monitorizarea sa, pot necesita resurse substantiale si coordonare stransa intre toate partile
implicate.

consultarea si participarea publicului: asigurarea consultarii si participarii publicului
poate fi o provocare, mai ales Intr-un context in care impactul acordului poate fi vast.
schimbari politice si sociale: situatiile politice sau sociale neprevazute pot influenta
negocierile si implementarea in mod imprevizibil.

asigurarea conformitdtii: acordurile de asociere pot impune obligatii stricte pentru
statele non-UE 1in ceea ce priveste adoptarea si respectarea legislatiei si standardelor UE.
Asigurarea conformitatii poate fi o provocare, mai ales in contextul schimbarilor
legislative sau politice interne.

relatia cu terte parti: acordurile de asociere pot avea un impact asupra relatiilor cu terte
parti care nu sunt incluse in acord, astfel se pot crea situatii complexe in relatiile

internationale si poate necesita abordari diplomatice si negocieri suplimentare.

Negocierea si implementarea unui acord de asociere cu UE sunt procese complexe si atipice,

care necesitd eforturi coordonate si abilitdti de gestionare a diferitelor provocari. Consultarea cu
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experti legali, economisti si experti in relatii internationale poate ajuta tarile non-UE sa gestioneze

aceste situatii intr-un mod eficient si sa profite de beneficiile asociate cu un astfel de acord.

2.2. Experiente si practici internationale de gestiune a negocierilor in afaceri in conditiile

situatiilor atipice

Managementul negocierilor in afaceri in prezenta situatiilor atipice este o abilitate esentiala
pentru liderii si profesionistii din domeniul afacerilor, iar de-a lungul timpului s-au dezvoltat o
serie de experiente si practici internationale pentru a aborda aceste situatii neobisnuite, intr-un mod
eficient. In timpul crizelor financiare, unele companii au reusit si isi renegocieze termenii
contractelor existente pentru a se adapta la schimbarile de piata, si pentru a-si proteja interesele pe
termen lung. Procesul de Brexit a creat incertitudini in ceea ce priveste comertul si aprovizionarea,
iar multe companii au fost nevoite sa reevalueze si sa reconfigureze lanturile lor de aprovizionare,
ceea ce a necesitat negocieri cu furnizorii, partenerii si clientii.

Pandemia COVID-19 a determinat multe afaceri sd se mute in mediul online, iar negocierile
virtuale au devenit norma, iar abilititile de a gestiona eficient aceste interactiuni sunt esentiale
pentru a mentine o comunicare clari si pentru a obtine rezultate favorabile. In contextul acceleririi
schimbarilor tehnologice, negocierile privind acordurile de licentiere sau colaborarea 1n cercetare
si dezvoltare, pot fi influentate de aspecte precum protectia proprietatii intelectuale si impartirea
beneficiilor prin diferentele culturale si legale pot adauga complexitate in negocierile
internationale.

In contextul globalizarii, negocierea si semnarea acordurilor comerciale internationale pot
avea un impact semnificativ asupra economiei si politicilor nationale, aici, abordarile diplomatice,
economice i juridice trebuie sa fie integrate pentru a asigura interesele tarilor implicate.

Un exemplu de afacere din domeniul petrolier negociata intr-o situatie atipicd este
achizitionarea a 50% din actiunile companiei TNK-BP de catre Rosneft, compania petroliera de
stat a Rusiei, in anul 2013 [173]. 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.

Achizitionarea a venit In contextul unor dispute legale si tensiuni intre BP si partenerii séi
rusi din AAR. Acesta a fost un exemplu de afacere atipica deoarece a implicat o restructurare
complexa si negocierea in conditii dificile intre diferitele parti implicate, incluzdnd guvernul rus.
Rosneft a platit aproximativ 28 miliarde de dolari pentru a prelua jumatate din actiunile TNK-BP,
ceea ce a dus la o consolidare semnificativa a controlului asupra industriei petroliere din Rusia si

la o reconfigurare a relatiilor de putere in sectorul energetic rus. Aceasta afacere a avut, de
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asemenea, impact asupra industriei petroliere la nivel global, deoarece a creat un jucator major in

productia de petrol si gaze.

Achizitionarea TNK-BP de catre Rosneft a avut si aspecte politice si strategice, datorita
implicarii guvernului rus in industria petrolierd si importantei sale pentru economia tarii. Aceasta
situatie atipica a reflectat dinamica complexa din industria petrolierad si impactul pe care politicile
nationale si interesele comerciale 1l pot avea asupra negocierilor si tranzactiilor.

Istoria companiei TNK-BP este marcata de o serie de etape, inclusiv formarea sa, dezvoltarea
ulterioard, tensiunile dintre partenerii sdi si, in cele din urma, achizitionarea sa de catre Rosneft,
astfel:

- inanul 2003, grupul petrolier britanic BP si consortiul rus AAR (Alfa Group, Access Industries
si Renova) au Incheiat o asociere strategica pentru a forma TNK-BP, aceastd asociere a fost
consideratd o etapa importantd in ceea ce priveste deschiderea sectorului petrolier rus pentru
investitii straine.

- TNK-BP a devenit una dintre cele mai mari companii petroliere private din Rusia si una dintre
cele mai mari companii straine active in sectorul energetic al tarii. Compania a fost implicata
in diverse operatiuni, de la explorarea si productia de petrol si gaze la rafinare, distributie si
comert cu produse petroliere.

- in timp, au apdrut tensiuni si neintelegeri intre BP si AAR cu privire la strategia de dezvoltare,
distributia profiturilor si modul de gestionare a companiei, aceste tensiuni au condus la procese
legale si la o situatie in care partenerii nu mai puteau colabora in mod eficient.

Aceastd istorie reflectd dinamica complexa si uneori conflictuald din industria energetica si
modul in care factori precum relatiile Intre parteneri, interesele politice si schimbarile de piata pot
influenta evolutia si directia unei companii.

Afacerea TNK-BP a fost o asociere strategica in industria petroliera dintre grupul britanic
BP si consortiul rus AAR (Alfa Group, Access Industries si Renova). Aceastd asociere a fost
infiintatd in anul 2003 si a avut drept obiectiv exploatarea si dezvoltarea resurselor de petrol si
gaze din Rusia si alte regiuni. Prin intermediul acestei afaceri, BP a detinut initial 50% din actiunile
TNK-BP, iar celelalte 50% au fost detinute de consortiul AAR. TNK-BP a fost o companie
petrolierd majora, care avea operatiuni in diverse domenii ale industriei, inclusiv explorarea si
productia de petrol si gaze, rafinarea, distributia si comertul cu produse petroliere. Cu toate acestea,
in timp, au aparut tensiuni intre BP si AAR, legate de gestionarea companiei, investitii, strategii
de dezvoltare si distributia profiturilor. Aceste tensiuni au dus la conflicte in afacere si la procese

legale intre partile implicate.
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Situatia a culminat cu achizitionarea a 50% din actiunile TNK-BP de cétre Rosneft,
compania petroliera de stat a Rusiei, in anul 2013. Aceasta a marcat sfarsitul asocierea dintre BP
si AAR in cadrul TNK-BP. BP a primit actiuni Rosneft in schimbul partii sale din TNK-BP si
cash. In cele din urma, Rosneft a preluat controlul asupra intregii operatiuni TNK-BP, creand una
dintre cele mai mari companii petroliere din lume in ceea ce priveste productia de petrol si gaze.

Aceastd afacere a fost semnificativd In lumea energetica, reprezentdnd o reconfigurare a
echilibrului de putere in industria petrolierd rusa si globald. De asemenea, a evidentiat
complexitatea negocierilor in industria petrolierd si influenta politicilor nationale in astfel de
tranzactii.

In situatia atipici a negocierilor legate de achizitionarea TNK-BP de citre Rosneft, s-au
confruntat cu o serie de conditii si factori speciali care au influentat modul in care tranzactia a fost
negociata si finalizata, aceste conditii includ:

1. Relatii complicate intre pdrti: in contextul tensiunilor existente intre BP si AAR, negociatorii
au trebuit sa abordeze relatii complicate si conflictuale intre parti, aceste tensiuni au necesitat
un efort sustinut pentru a ajunge la un acord in ceea ce priveste viitorul TNK-BP si detaliile
tranzactiei.

2. Influenta politica: industria petroliera din Rusia are adesea un nivel semnificativ de influenta
politicd. Guvernul rus avea un interes deosebit 1n tranzactie, dat fiind caracterul strategic al
industriei petroliere pentru economia tarii, acest lucru a adaugat o dimensiune politica si
negocierilor.

3. Gestionarea riscurilor legale si financiare: tranzactia a presupus o reconfigurare complexa a
structurii de proprietate si a implicat riscuri legate de litigii si de stabilirea valorii adecvate a
activelor. Negociatorii au trebuit sa identifice si sd gestioneze aceste riscuri in cadrul acordului.

4. Confidentialitate si securitate: datele si informatiile sensibile legate de activitatile si activele
TNK-BP au fost subiectul negocierilor. Asigurarea confidentialitatii si protectia datelor au fost
esentiale pentru a preveni scurgeri de informatii si impactul asupra pietelor financiare.

5. Aprobdri reglementare: tranzactiile majore in industria energeticd pot necesita aprobari
reglementare de la autoritati guvernamentale sau organisme de reglementare, iar procesul de
obtinere a acestor aprobari poate adauga complexitate si intarzieri negocierilor.

6. Impactul asupra angajatilor si operatiunilor: 0 alta conditie importantd a fost gestionarea
tranzitiei pentru angajati si a asigurdrii continuitdtii operatiunilor, negociatorii au trebuit sa
abordeze aceste aspecte pentru a minimiza perturbdrile si a asigura ca tranzactia va fi executata

eficient.
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7. Stabilitatea mediului economic: situatia economica si geopolitica din Rusia si din intreaga
lume au putut influenta negocierile. Evaluarea impactului acestor factori a fost importanta
pentru a lua decizii informate in cadrul negocierilor.

8. Optiuni de compensare si structuri de plata: pentru a ajunge la un acord, partile ar putea sa fi
negociat diverse optiuni de compensare si structuri de plata, inclusiv cash, actiuni sau alte
active, pentru a ajunge la un acord echitabil.

Aceste conditii si factori au contribuit la specificitatea situatiei atipice a negocierilor legate
de TNK-BP si au cerut aborddri flexibile, solutii creative si expertiza 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 colaborare cu alte companii
din industria auto pentru dezvoltarea si productia de vehicule electrice sau tehnologii avansate de
automobile. De exemplu, colaborarea dintre Volkswagen si Ford pentru dezvoltarea de vehicule
comerciale si tehnologii de autonomie reprezinta o astfel de negociere.

In anul 2019, compania germana Volkswagen si compania americand Ford au anuntat o
colaborare extinsd pentru a dezvolta vehicule comerciale si tehnologii de conducere autonoma.
Aceasta este o strategie din industria auto care reflectd dorinta de a Tmpartdsi costurile de
dezvoltare, de a accelera inovatia si de a face fata provocarilor din industrie [175].

Etapele negocierilor au constat din:

1. ldentificarea beneficiilor reciproce: atat Volkswagen, cat si Ford au recunoscut ca exista
oportunitati de colaborare in dezvoltarea de vehicule comerciale, unde pot impartasi platforme,
tehnologii si resurse, pentru a economisi costuri si pentru a ajunge mai rapid pe piatd. De
asemenea, ambii producdtori erau interesati sa se implice In tehnologiile de conducere
autonoma.

2. Determinarea obiectivelor si contributiilor: negociatorii ambelor companii au stabilit
obiectivele specifice ale colaborarii si au discutat despre cum vor contribui la proiect. Fiecare
companie si-a adus experienta si resursele in cadrul colaborarii, astfel incat sa se asigure ca
beneficiile sunt echilibrate.

3. Detalierea termenilor colabordrii: au fost luate in considerare aspecte precum distributia
costurilor, modul in care vor fi impartite veniturile si cum vor fi gestionate drepturile de
proprietate intelectuald asupra tehnologiilor dezvoltate in colaborare.

4. Intocmirea unui acord: pe baza negocierilor si a acordurilor ajunse, cele doud companii au
intocmit un acord detaliat care a reglementat toate aspectele colaborarii. Acest document a

stabilit clar angajamentele fiecarei parti si modul in care vor lucra impreuna.
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Beneficiile colaborarii negocierii afacerii pentru aceasta situatie atipica au fost:

e economii de costuri: prin impartasirea platformelor, tehnologiilor si resurselor, ambele
companii au putut reduce costurile de dezvoltare si productie pentru vehiculele comerciale si
tehnologiile de autonomie.

e accelerarea inovatiei: colaborarea a permis ambele companii sa beneficieze de know-how-ul
celuilalt si sa dezvolte tehnologii mai avansate intr-un timp mai scurt.

« reducerea riscurilor: partajarea riscurilor si responsabilitdtilor a permis companiilor sa isi
reduca expunerea la posibile probleme sau dificultati.

o acces la noi piete: colaborarea a putut permite accesul la piete sau segmente de piata in care
una dintre companii avea expertiza sau prezenta mai puternica.

Rezultatul acestei colaborari dintre Volkswagen si Ford a fost dezvoltarea de vehicule
comerciale comune, precum si tehnologii de conducere 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 ilustreazd modul in care companiile din industria auto din UE pot negocia
pentru a realiza obiective comune, cum ar fi dezvoltarea de tehnologii avansate, impartirea

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 europene pentru a
achizitiona tehnologii si servicii relevante. De exemplu, achizitia platformei GitHub, cu sediul in
UE, a implicat negocieri complexe privind evaluarea si termenii tranzactiei [148].

In anul 2018, Microsoft, o companie cu sediul in Statele Unite, a achizitionat GitHub, o
platforma importantd pentru dezvoltarea colaborativa de software, cu sediul in Uniunea Europeana
(UE). Aceasta achizitie a fost un exemplu clar de negociere complexa in ceea ce priveste evaluarea,
termenii tranzactiei si implicarea unor parti multiple.

Etapele negocierilor au constat din:

1. Interesul pentru achizitie: Microsoft a identificat potentialul strategic al platformei GitHub
pentru dezvoltarea ulterioara a ecosistemului sdu de dezvoltare software, au inceput discutiile
cu reprezentantii GitHub pentru a explora posibilitatea unei achizitii.

2. Evaluarea valorii: evaluarea platformei GitHub a fost una dintre cele mai critice aspecte ale
negocierilor, Microsoft a efectuat o analiza detaliatd a valorii tehnologiei, activelor,
utilizatorilor si a potentialului de crestere al GitHub. Aceastd etapd a necesitat expertiza in

analiza financiara si tehnologica.
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3. Negocieri privind termenii tranzactiei: Microsoft si GitHub au intrat in discutii pentru a stabili
termenii achizitiei, aceasta a implicat discutii despre pretul tranzactiei, modalitétile de plata,
obligatiile contractuale si termenii de transfer al proprietatii intelectuale.

4. Aprobari reglementare: datorita faptului ca GitHub avea sediul in UE, achizitia a fost supusa
reglementarilor europene si a necesitat aprobarea autoritatilor de reglementare, acest lucru a
implicat negocieri si comunicare cu autoritdtile competente din UE.

5. Consultanti legala si due diligence: atat Microsoft, cat si GitHub au implicat consultanti
legali si financiari pentru a asigura ca tranzactia respecta legislatia si reglementarile, iar toate
aspectele sunt analizate in detaliu.

Beneficiile colaborarii negocierii afacerii pentru aceastd situatie atipica au fost:

e extinderea portofoliului: pentru Microsoft, achizitia GitHub a reprezentat o extindere
semnificativa a portofoliului sdu de servicii si platforme de dezvoltare software.

e cresterea comunititii: GitHub avea o comunitate activd de dezvoltatori din intreaga lume.
Achizitia a adus aceasta comunitate sub umbrela Microsoft, extinzand astfel baza de utilizatori
si dezvoltatori.

o acces la tehnologii si expertiza: Microsoft a obtinut acces la tehnologia si expertiza GitHub,
precum si la modul in care dezvoltatorii colaborau si 1si impartageau codul.

Achizitia GitHub de cétre Microsoft a fost finalizatd in octombrie 2018, iar GitHub a
continuat sd functioneze ca o platforma independenta, in timp ce beneficia de resursele si suportul
oferite de Microsoft. Aceasta achizitie a contribuit la consolidarea prezentei Microsoft in industria
tehnologica si la dezvoltarea ecosistemului sau de dezvoltare software.

Acest exemplu evidentiaza modul in care companiile din afara UE, precum Microsoft, pot
negocia cu companii europene pentru a achizitiona tehnologii, servicii sau intreprinderi, implicand
evaluari complexe si respectarea reglementarilor si legilor relevante.

Un alt exemplu de situatie atipica a negocierii afacerii vine din energia regenerabild, unde
companii europene active In domeniul energiei regenerabile, cum ar fi Enel din Italia 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 [149].

Etapele negocierilor au constat din:

1. Identificarea oportunitdtilor: Companiile europene active In energia regenerabild, precum
Enel si Orsted, au identificat oportunitati pentru dezvoltarea de parcuri eoliene si solare in
diverse regiuni. Ei au identificat locatii cu potential pentru productia de energie regenerabila

eficientd, din punct de vedere tehnic si economic.
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Contactarea autoritdtilor locale: companiile au initiat discutii cu autoritatile locale, guvernele
regionale si nationale, pentru a obtine informatii despre legislatia si reglementdrile din
domeniul energiei regenerabile. Aceasta a implicat contactarea agentiilor de reglementare si
autoritatilor de mediu, pentru a intelege cerintele si procesele de obtinere a licentelor si
permiselor.
Prezentarea propunerilor: companiile au elaborat propuneri detaliate pentru dezvoltarea de
parcuri eoliene si solare, inclusiv informatii despre capacitatea proiectelor, tehnologiile
utilizate, implicatiile economice si avantajele pentru comunitatile locale si mediul inconjurator.
Negocierea termenilor: in timpul negocierilor cu autoritatile locale si alte parti interesate,
companiile au discutat termenii legati de obtinerea licentelor si permiselor de constructie,
termenii financiari si de productie a energiei, impactul asupra mediului si angajamentele de
responsabilitate sociala.
Asigurarea sprijinului local: companiile au lucrat pentru a castiga sprijinul comunitatilor
locale si al populatiei in general, prezentand beneficiile proiectelor pentru economie, ocuparea
fortei de munca si pentru mediu. Aceasta a implicat adesea discutii publice, prezentari in fata
comunitatilor si dialog cu reprezentantii locali.

Beneficiile si rezultatele negocierilor au fost:
crearea de locuri de munca: proiectele de energie regenerabila aduc beneficii economice
locale prin crearea de locuri de munca in constructie, operare si intretinere.
reducerea emisiilor: dezvoltarea de parcuri eoliene si solare contribuie la reducerea emisiilor
de gaze cu efect de sera si la atingerea obiectivelor de mediu.
diversificarea mixului energetic: productia de energie regenerabild contribuie la diversificarea
mixului energetic al unei téri, reducand dependenta de sursele traditionale de energie.
sprijin pentru comunitati: companiile au adesea programe de responsabilitate sociald si
investesc in dezvoltarea comunitatilor locale prin proiecte de educatie, infrastructura si
dezvoltare durabila.
parteneriate cu guvernele: prin negocieri reusite, companiile pot stabili parteneriate pe termen
lung cu guvernele locale si nationale, pentru a dezvolta infrastructura energetica regenerabila.

Exemplul companiilor Enel si Orsted in domeniul energiei regenerabile ilustreaza

importanta negocierilor in obtinerea de licente, permise si sprijin pentru dezvoltarea de proiecte

de energie regenerabild [168]. 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
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licitatii organizate de guvernele UE pentru achizitionarea de spectru radio, necesar pentru

serviciile lor de comunicatii mobile [165, 119]. Aceste negocieri implicd adesea competitie si

strategii de licitare complexe.
Etapele licitatiilor de spectru pentru companiile de telecomunicatii au fost:

1. Pregdtirea pentru licitatii: Companiile de telecomunicatii precum Vodafone, Orange si
Deutsche Telekom, se pregatesc pentru licitatii prin analizarea nevoilor lor de spectru pentru
serviciile actuale si viitoare. Ele identifica benzi de frecvente, care ar fi benefice pentru
extinderea acoperirii, sau pentru implementarea tehnologii mai avansate.

2. Participarea la licitatii: guvernele UE organizeaza licitatii pentru a vinde licente de utilizare
a spectrului de frecvente. Companiile de telecomunicatii participd la aceste licitatii si fac oferte
pentru achizitionarea de licente in benzi de frecvente specifice.

3. Strategii de licitare: companiile de telecomunicatii dezvolta strategii de licitare pentru a obtine
licentele dorite la preturi competitive. Aceste strategii pot include alegerea momentului potrivit
pentru a face oferte, stabilirea valorii maxime pe care sunt dispuse sa o plateasca si evaluarea
competitiei.

4. Competitia in licitatii: licitatiile de spectru adesea implica competitie acerba intre companiile
de telecomunicatii. Aceasta poate duce la cresterea preturilor licentelor si la strategii complexe
de licitare, cum ar fi ofertele in grup, pentru a obtine un set coerent de benzi de frecvente.

5. Achizitionarea licentelor: Companiile de telecomunicatii care castiga licitatiile, obtin licentele
de utilizare a spectrului si platesc sumele corespunzatoare. Aceste licente le permit sa utilizeze
frecventele respective, pentru a-si oferi serviciile de comunicatii mobile.

Beneficiile si importanta licitatiilor de spectru au fost:

o extinderea serviciilor: achizitionarea de noi benzi de frecvente permite companiilor de
telecomunicatii sa-si extinda acoperirea, sa imbunatateasca calitatea serviciilor si sa ofere
tehnologii mai avansate, cum ar fi retelele 5G.

o inovare tehnologica: accesul la spectru adaugator ofera oportunititi pentru implementarea de
tehnologii inovatoare in comunicatiile mobile, cum ar fi internetul lucrurilor (IOT) si solutii
industriale.

e generarea de venituri pentru guverne: licitatiile de spectru genereaza venituri semnificative
pentru guvernele UE, care pot fi folosite pentru investitii in infrastructura si dezvoltare.

e competitie si inovatie: competitia In cadrul licitatiilor de spectru stimuleaza companiile sa
inoveze si sd dezvolte strategii eficiente pentru a obtine resursele necesare.

Licitatiile de spectru reprezintd un proces complex si esential pentru industria de

telecomunicatii, ele permit companiilor sd obtind drepturi de utilizare a frecventelor pentru a
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dezvolta si furniza servicii de comunicatii mobile avansate. Acest exemplu aratd cum companiile

de telecomunicatii negociaza 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 si agentiile de sanatate
din UE, pentru a obtine aprobari pentru noi medicamente si tratamente. Ele pot, de asemenea, sa
negocieze acorduri de distributie si parteneriate cu alte companii farmaceutice sau de distributie.

Etapele negocierilor pentru aprobarea medicamentelor si tratamentelor au fost:

1. Cercetarea si dezvoltarea: companiile farmaceutice desfiasoard cercetari si dezvolta
medicamente si tratamente noi, dupa ce au obtinut rezultate promitatoare in studii clinice, incep
procesul de obtinere a aprobarilor pentru a introduce produsele pe piata.

2. Prezentarea datelor si cererii de aprobare: companiile aduna datele din studiile clinice si le
prezinta autoritdtilor de reglementare din UE, cum ar fi Agentia Europeana a Medicamentului
(EMA). Aceste date demonstreaza eficacitatea, siguranta si calitatea medicamentului sau
tratamentului si formeaza baza pentru cererea de aprobare.

3. Evaluarea autorititilor de reglementare: autoritatile de reglementare efectueaza o evaluare
amanuntitd a datelor prezentate, aceasta implica analiza efectelor asupra sanatatii, sigurantei,
eficacitatii si calitatii produsului. Companiile pot colabora cu autoritatile furnizand raspunsuri
la Intrebari sau solicitand clarificari.

4. Aprobirile si autorizatiile: dupa evaluare, autoritatile de reglementare decid daca sa acorde
aprobdrile necesare pentru introducerea pe piatd a medicamentului sau tratamentului, aceste
aprobari pot include autorizatii de comercializare sau aprobari pentru utilizarea in anumite
conditii medicale.

Negocieri pentru acorduri de distributie si parteneriate:

1. Distributia pe piata: companiile farmaceutice pot negocia cu distribuitori si furnizori pentru
a stabili acorduri de distributie, aceste acorduri reglementeaza modul in care medicamentele
sau tratamentele vor fi distribuite catre farmacii, spitale sau alte institutii medicale.

2. Parteneriate cu alte companii: uneori, companiile farmaceutice pot incheia parteneriate cu
alte companii din industrie, aceste parteneriate pot viza dezvoltarea comuna a produselor, co-
promovarea sau distributia pe piete specifice.

Beneficiile si importanta negocierilor pentru acces la piete:

o aprobari pentru introducerea pe piata: obtinerea aprobarilor de la autoritatile de reglementare

este esentiala pentru a putea comercializa medicamentele si tratamentele pe piata.
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e accesul pacientilor la terapii inovatoare: negocierile si aprobarile permit pacientilor accesul
la tratamente si medicamente noi, imbundtitind optiunile de tratament.

e colaborarea in industrie: negocierile pentru parteneriate sau acorduri de distributie faciliteaza
colaborarea intre companii farmaceutice, ceea ce poate contribui la dezvoltarea si promovarea
produselor.

o evaluarea calitatii si sigurantei: evaluarea riguroasa a datelor in cadrul negocierilor si
aprobadrilor, asigurd ca medicamentele si tratamentele indeplinesc standardele de siguranta si
calitate.

Negocierile din industria farmaceuticd pentru accesul la piete si pentru aprobarile
medicamentelor si tratamentelor, sunt critice pentru asigurarea ca pacientii au acces la terapii
sigure si eficiente. Aceste negocieri implicd adesea colaborarea intre companii farmaceutice,
autoritati 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 Europeana este
IKEA, cunoscuta companie suedeza specializatd Tn mobilier si produse pentru casa. |IKEA are
angajamentul de a fi o companie sustenabila si de a contribui la protectia mediului inconjurator
[154]. Compania doreste sa influenteze politicile si reglementarile din UE in ceea ce priveste
sustenabilitatea, economia circulara si alte aspecte legate de mediu.

Eforturile de advocacy ale IKEA:

1. Promovarea economiei circulare: IKEA a sustinut si a promovat politici si initiative care
promoveaza economia circulara, cum ar fi reducerea deseurilor si promovarea reciclarii. Ei au
lansat programul “lkea Buy Back”, care incurajeaza clientii sa returneze mobilierul vechi in
schimbul unui voucher de cumparaturi.

2. Angajament pentru reducerea emisiilor: IKEA si-a propus sa devina neutra din punct de
vedere al emisiilor de carbon panad in 2030. Compania s-a angajat sd investeasca in energie
regenerabild si sa sprijine politici si initiative In ceea ce priveste reducerea emisiilor.

3. Promovarea materialelor durabile: compania a lucrat pentru a promova utilizarea materialelor
sustenabile in productia de mobilier si produse pentru casa. Ei 1si indeamna furnizorii sa adopte
practici durabile si sd foloseasca materiale mai prietenoase cu mediul.

4. Participarea la dialogurile politice: IKEA a fost implicatd in dialogurile cu oficialii si
reprezentantii Uniunii Europene, pentru a Tmpartasi perspectivele lor privind sustenabilitatea
si pentru a contribui la formarea politicilor.

Beneficiile si importanta eforturilor de advocacy ale IKEA:
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o influentarea politicilor: implicarea activa a IKEA 1n advocacy, le-a permis sa influenteze
politicile si reglementarile din UE, pentru a promova sustenabilitatea si economia circulara.

« consolidarea imaginii de brand: eforturile de advocacy au consolidat imaginea IKEA, ca un
lider in domeniul sustenabilitatii si responsabilititii sociale corporative.

e inspirarea altor companii: exemplul IKEA a inspirat si influentat alte companii sa adopte
practici mai sustenabile, si sd se implice in advocacy pentru mediu.

o credibilitate: implicarea activa in advocacy a consolidat credibilitatea IKEA ca un jucator
serios si angajat in solutionarea problemelor 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 ofera o platforma potrivita pentru astfel de eforturi.

2.3. Determinarea principiilor esentiale de gestionare a negocierilor in afaceri, in contextul

situatiilor atipice de organizatii din Republica Moldova

Principiile clasice pentru negocieri in afaceri, sunt ghiduri fundamentale, care au fost
dezvoltate si rafinate de-a lungul timpului, pentru a asigura procese de negociere eficiente si
rezultate cat mai favorabile pentru toate partile implicate [105]. Aceste principii clasice pentru
negocieri in afaceri, pot fi adaptate la diferite contexte si situatii specifice, dar ele formeaza baza

pentru o abordare eficienta si constructiva a procesului de negociere.

e i Lipsa Schimbarea Resurse Rezistentala Conditii de
precedentelor prioritdtilor limitate schimbare piatd volatile
ietele exploararea comunicarea | resurse | beneficiile tendintele ietei‘
pref inovatiei deschisa | financiare | schimbarii jetepief ‘
| . | e |
alternative minimizarea adaptarea
regulamentele ‘ creative resurse umane perturbarilor strategiilor
perspectivele ‘ resurse ' depasirea
economice ‘ tehnologice | rezistenfei

Figura 2.5 — Impedimente comune in cadrul negocierii afacerii in situatii atipice
Sursa: elaborat de autor
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In contextul situatiilor atipice din negocierile de afaceri, pot aparea anumite impedimente
specifice, aceste impedimente pot fi rezultatul unor factori neasteptati sau unor schimbari in mediu
care pot afecta procesul de negociere (figura 2.5).

In lumea afacerilor, incertitudinea reprezinta ,,0 constantd inevitabild, aceasta poate fi
influentata de o varietate de factori, inclusiv pietele volatile, regulamentele in schimbare si
perspectivele economice fluctuante” [19, pag. 51]. In special, cand vine vorba de negocierea
afacerilor in situatii atipice, precum perioade de crizd sau contexte geopolitice instabile, aceasta
incertitudine devine mai accentuata si mai relevanta. Unul dintre principalii factori care contribuie
la incertitudinea din mediul de afaceri este volatilitatea pietelor. Preturile actiunilor, cursurile
valutare si ratele dobanzilor, pot oscila brusc in functie de factori politici, economici sau sociali.
Acest lucru poate afecta in mod semnificativ deciziile de investitii, planurile de extindere si chiar
viabilitatea proiectelor de afaceri, iar in situatii atipice aceastdi volatilitate poate deveni si mai
intensd, ceea ce face ca evaluarea riscurilor sd fie esentiald pentru orice decizie.

Pe langd volatilitatea pietelor, schimbdrile frecvente ale regulamentelor pot adauga o alta
dimensiune de incertitudine. Legile si reglementérile din mediul de afaceri pot evolua rapid,
afectdnd astfel modul in care operatiunile sunt conduse si deciziile sunt luate. O legislatie noua
sau modificatd poate impune restrictii suplimentare sau, dimpotriva, poate oferi noi oportunitati.
In astfel de situatii, afacerile trebuie sa fie pregitite sa se adapteze si si reevalueze strategiile,
pentru a ramane conforme si competitive.

Perspectivele economice in evolutic sunt, de asemenea, un factor determinant in
incertitudinea din mediul de afaceri. Previziunile economice pot varia semnificativ in functie de
diferiti factori macroeconomici, precum inflatia, somajul sau cresterea PIB-ului [31, pag. 77].
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 abordari proactive
si flexibilitate, planificarea strategica robustd, diversificarea portofoliului, evaluarea constanta
a riscurilor si adaptabilitatea la schimbari, pot ajuta organizatiile sa faca fata provocarilor
incertitudinii [56, pag. 96].

In anii recenti, Republica Moldova a fost caracterizati de provociri semnificative, in ceea
ce priveste furnizarea si distributia energiei electrice. Infrastructura invechita si tehnologiile
depasite au dus la intarzieri in furnizarea energiei, pierderi mari in retea si dificultiti in mentinerea
calitatii serviciilor pentru consumatori. In acelasi timp, contextul politic si economic incert a

complicat si mai mult imbunatatirile necesare 1n acest domeniu.
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Modalitati de gestionare a negocierile in contextul situatiilor atipice a organizatiilor
din Republica Moldova:

1. Colaborare cu autoritatile: organizatiile din industria energetica au fost nevoite sa
colaboreze strans cu autoritatile guvernamentale, pentru a obtine sprijinul necesar pentru
modernizarea infrastructurii energetice. Aceasta a implicat negocieri pentru acorduri de parteneriat
public-privat, care sa permita investitii semnificative in modernizare.

2. Planificare pe termen lung: date fiind schimbarile frecvente din mediul politic,
organizatiile au fost nevoite sa dezvolte planuri de investitii pe termen lung care sa fie adaptabile
si flexibile. Aceste planuri au trebuit sa ia Tn considerare diverse scenarii politice si economice,
pentru a asigura ca investitiile raman sustenabile 1n orice context.

3. Gestionarea riscurilor: investitiile in infrastructura energetica intr-un mediu incert
implica riscuri semnificative. Organizatiile au fost nevoite sa dezvolte strategii pentru gestionarea
riscurilor legate de fluctuatiile valutare, schimbarile legislative si incertitudinea politica.

4. Comunicare cu comunitatea si consumatorii: organizatiile au iInteles importanta
comunicdrii deschise si transparente cu consumatorii si comunitatile locale. Pentru a obtine sprijin
si incredere pentru investitii, au organizat intalniri publice, au furnizat informatii detaliate despre
beneficiile proiectelor si au ascultat preocuparile oamenilor.

5. Angajament pentru dezvoltare durabila: in ciuda incertitudinii, organizatiile au inteles
nevoia de a contribui la dezvoltarea durabila a tarii. Prin dezvoltarea infrastructurii energetice, au
cautat sa Tmbunatateasca calitatea vietii populatiei si sd asigure stabilitatea furnizarii de energie pe
termen lung.

Negocierea afacerii in Republica Moldova a necesitat 0 abordare strategica, flexibila si
colaborativa. Gestionarea incertitudinii politice si economice a implicat asumarea riscurilor,
adaptabilitatea la schimbari si construirea de parteneriate, pentru a face fatd provocarilor si a
exploata oportunitatile.

In situatiile atipice, unde lipsesc precedentul si regulile traditionale, abordarea inovatiei 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 o perspectivd noua si sa
abordam procesul cu creativitate si agilitate [99, pag. 113].

Lipsa precedentelor poate fi privitd ca o oportunitate de a crea propriile strategii si tactici,
in loc sd se urmeze rigid reguli existente, desi lipsa referintelor anterioare poate induce
incertitudine, deschide, de asemenea, usi pentru inovare [88, pag. 92]. In acest context, gisirea
unor metode neconventionale de abordare a negocierilor, poate aduce avantaje competitive

semnificative.
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Explorarea inovatiei in procesul de negociere, implicd sa iesiti din zona de confort si sa
explorati noi tehnologii, modele de afaceri sau parteneriate neconventionale [83, pag. 102].
Utilizarea tehnologiei, cum ar fi analiza datelor sau inteligenta artificiala, poate oferi informatii
valoroase pentru luarea deciziilor, de asemenea, dezvoltarea de solutii inovatoare pentru
problemele emergente poate deschide noi piete si segmente de clienti.

Pentru colectarea datelor utile studiului a fost utilizata metoda calitativi a interviului.
Pentru analiza aspectelor privind determinarea principiilor esentiale a negocierilor in afaceri, in
contextul situatiilor atipice pentru organizatiile din Republica Moldova, a vizat pe baza interviului
telefonic, concentrat pe calitati si procese si nu pe cantitati si statistici, cautand sa intelegem modul
in care compania a raspuns la o situatie fara precedent. Interviurile au implicat discutii cu manageri
din cadrul companiilor, pentru a obtine o intelegere mai profunda a modului in care compania a
abordat problemele intr-un mediu nou si necunoscut. Pentru a intelege modalitatile de abordare a
situatiilor atipice de cétre mediul de afaceri din Republica Moldova, am considerat oportun sa
selectam companii representative din diverse domenii cu impact economic substantial in domeniul
de activitate. Astfel au fost selectate: Compania ,,DAS Solutions” — domeniul IT, compania ,,Wine
of Moldova” — marketing si promovare, lanturile commerciale ,,Linella” si ,,Fidesco” — comert
engros si cu amanuntul, Compania ,,Vitanta” — industria alimentard, Companiile ,,Orange
Moldova” si ,,Moldtelecom” — industria telecomunicatiilor, BC ,,MAIB” — domeniul bancar, DHL
Express Moldova - livrare rapida si servicii logistice. Fiecare domeniu de activitate presupune un
management de gestiune divers, inclusiv si in abordarea situatiilor atipice. Astfel in rezultatul
studiului, am reusit sa centralizam datele cercetarii privind abordarea problemelor, in solutii pe
aceste domenii separate.

Compania ,,DAS Solutions”, aceastd companie activeaza in domeniul tehnologiei
informatiei si oferd servicii de dezvoltare software, consultantd IT si solutii de transformare
digitald pentru diverse industrii [196]. Intr-un mediu de afaceri dinamic si intr-o tard in care
industria tehnologica nu avea o istorie solida, ,,DAS Solutions” s-a confruntat cu provocarea de a
dezvolta si a se adapta la modele de afaceri inovatoare, fara prea multe precedent. Aceasta este o
provocare comund pentru organizatiile din industria tehnologica, in special In tari cu context
economic si legislativ in continua schimbare. Compania ,,DAS Solutions” a reusit s transforme
lipsa precedentelor, intr-o oportunitate de a inova si a-si crea propriul drum intr-un mediu in
continud schimbare. Prin adoptarea unei mentalitati deschise la schimbare si printr-o abordare
orientata cdtre solutii, compania a reusit s construiasca o prezenta solida in industria tehnologica

din Republica Moldova si dincolo de granitele tarii.
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Interviul cu reprezentantii managementului companiei, privind abordarea situatiei atipice

prin lipsa precedentelor de cétre compania ,,DAS Solutions”, s-a efectuat telefonic, unde au

raspuns la intrebarile din Anexa 1.1, iar raspunsurile au fost sintetizate in cadrul tabelului 2.1.

Tabelul 2.1 Abordarea situatiei atipice prin lipsa precedentelor de citre compania ,,DAS

Solutions”

1 Inovare compania si-a concentrat eforturile asupra inovatiei constante in dezvoltarea de solutii
constanta software si consultantd IT, astfel intr-un mediu fara precedent, a fost necesar sa
exploreze noi tehnologii si sa abordeze problemele complexe cu creativitate.
2 Colaborare cu | in lipsa precedentelor sau modelelor existente, compania a fost nevoita sa colaboreze
clientii indeaproape cu clientii sdi, aceasta a implicat Intelegerea profunda a nevoilor specifice
ale fiecarui client si dezvoltarea de solutii personalizate pentru problemele lor.
3 Experimentare | lipsa precedentelor, nu a insemnat neaparat o lipsa de cunostinte, ci oportunitatea de a
si invatare experimenta si de a invata din esecuri si succese, astfel compania a fost deschisa sa
testeze noi abordari si sd ajusteze strategiile pe baza rezultatelor obtinute
4 Flexibilitate in | compania si-a dezvoltat o culturd de adaptabilitate si flexibilitate. Intrucit nu existau
adaptare modele prestabilite de urmat, a fost necesar sa se adapteze rapid la schimbarile din
piata si sd-si ajusteze strategiile in consecinta.
5 Dezvoltarea | in lipsa precedentelor, dezvoltarea competentelor interne a devenit crucialda. Compania
competentelor | a investit in formarea angajatilor sii, pentru a fi la curent cu cele mai recente tendinte
interne tehnologice, si pentru a putea aborda provocérile neasteptate

Sursa: elaborat de autor

Schimbarea prioritatilor in negocierea afacerii in situatii atipice este esentiald pentru a se
adapta la noile realitati, si pentru a asigura succesul in medii volatile si incerte. In astfel de situatii,
abilitatea de a identifica si prioriza aspectele cheie devine cruciald pentru a lua decizii informate
si pentru a naviga cu succes prin provocirile neasteptate. In anul 2020, pandemia de COVID-19 a
creat o schimbare brusca si semnificativd in mediul de afaceri global. Industria vinurilor a fost
puternic afectata, deoarece multe evenimente si targuri internationale au fost anulate sau amanate,
iar canalele de distributie s-au schimbat drastic. Acest context a impus nevoia de a ajusta rapid
prioritdtile si strategiile pentru a face fata noilor realitati [189]. Din interviul cu reprezentantii
managementului companiei ,,Wine of Moldova”, privind abordarea situatiei atipice prin
schimbarea rapida a prioritatilor, a vizat determiarea aspectelor cu privire la modalitatea de
abordare a productiei si vanzarilor in timpul pandemiei de Covid 19. Intrebarile cu conducerea
companiei sunt prezentate in Anexa 1.2, tabelul 2.2 prezentand sinteza rezultatelor din interviul
telefonic cu reprezentantii companiei.

Prin urmare, adaptabilitatea si reorientarea rapidd au dat sansd prioritatilor, ,,Wine of
Moldova” sa navigheze reusit si cu succes in contextul atipic al pandemiei. Capacitatea de a

identifica oportunitdtile in criza si de a inova In moduri inovatoare, au permis companiei sa-si

83



mentind influenta in industrie si sd asigure ca vinurile moldovenesti continud sa fie prezente pe

pietele globale.

Tabelul 2.2 Abordarea situatiei atipice prin schimbarea rapida a prioritatilor de catre

compania ,,Wine of Moldova”

1 Transpunerea | compania a recunoscut rapid nevoia de a se adapta la noile restrictii, si a dezvoltat o
activitatilor in | strategie pentru promovarea vinurilor moldovenesti, prin evenimente §i prezentari
mediul online | online. Acest lucru a permis continuarea promovarii pe pietele internationale, chiar

daca intr-un mod virtual.

2 Sprijinirea intrucat exporturile au fost afectate de inchiderile globale, "Wine of Moldova" s-a
producitorilor | concentrat pe sustinerea producatorilor locali si promovarea vinurilor pe piata interna.

locali Acest lucru a ajutat la mentinerea industriei intr-un context dificil.

3 Gasirea de noi | cu multe targuri si expozitii anulate, compania a fost nevoita sa gaseasca noi modalitati

canale de de a ajunge la clienti. A colaborat cu platforme de e-commerce si distribuitori online,
distributie pentru a mentine accesul la pietele externe.

4 Comunicarea | ,,Wine of Moldova” a mentinut o comunicare constantd cu producatorii de vin, pentru

eficienta cu a Intelege nevoile si provocdrile acestora. Acest lucru a permis ajustarea strategiilor si
membrii adaptarea la schimbdrile rapide.

5 Inovare in compania a dezvoltat campanii de promovare creative si interactive, cum ar fi

promovare degustari virtuale de vinuri, pentru a mentine implicarea clientilor si a atrage atentia
asupra vinurilor moldovenesti.

Sursa: elaborat de autor

Gestionarea resurselor limitate, fie ca este vorba de resurse financiare, umane sau

tehnologice, devine o provocare semnificativa in situatii atipice, in astfel de momente, prioritizarea

si alocarea eficientd a acestor resurse, devin critice pentru supravietuirea si succesul afacerii.

Situatiile atipice, cum ar fi recesiunile economice sau crizele financiare, pot conduce la restrictii

bugetare semnificative, in astfel de contexte, prioritizarea cheltuielilor si gestionarea prudenta a

finantelor devin esentiale.

In procesul de negociere, acest lucru poate implica:

e evaluarea atenta a investitiilor si a costurilor associate, pentru a identifica cele mai bune

oportunitati.

e cautarea de modalitati de optimizare a cheltuielilor, prin negocieri avantajoase cu furnizorii,

sau prin renegocierea contractelor existente.

o explorarea alternativelor de finantare, cum ar fi parteneriate sau surse alternative de capital,

pentru a sustine operatiunile §i proiectele critice.

Situatiile atipice pot duce la schimbari in nevoile de personal si in dinamica fortei de munca,

lar prioritizarea si mobilizarea resurselor umane pot influenta in mod semnificativ capacitatea

afacerii de a se adapta si de a raspunde noilor provocari.
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Negocierea afacerii in astfel de situatii, presupune:

e identificarea prioritatilor cheie pentru proiecte si operatiuni si alocarea resurselor umane in
functie de aceste prioritati.

e dezvoltarea de programe de formare si dezvoltare pentru a asigura ca angajatii pot aborda
noile cerinte si provocari.

e utilizarea flexibilitatii in contractele de muncad, inclusiv munca la distanta sau modelele
temporare, pentru a se adapta la fluctuatiile nevoilor organizatiei.

In situatii atipice, tehnologia poate juca un rol semnificativ in adaptarea si mentinerea
operatiunilor, astfel gestionarea resurselor tehnologice poate influenta capacitatea de a oferi
produse si servicii Intr-un mod inovator si eficient.

In cadrul negocierilor se pot implementa urmdtoarele:

o identificarea tehnologiilor emergente, care pot sprijini operatiunile si cresterea afacerii in
mediul actual.

e evaluarea solutiilor software sau hardware, care pot spori eficienta operationala si imbunatati
experienta clientilor.

o colaborarea cu parteneri tehnologici sau furnizori, pentru a dezvolta solutii personalizate sau
pentru a accesa resurse tehnologice suplimentare.

»Linella”, un lant de supermarketuri si magazine alimentare din Republica Moldova, in
perioada de criza generata de pandemia de COVID-19, aceasta s-a confruntat cu provocari
semnificative in ceea ce priveste aprovizionarea, resursele umane si adaptarea la schimbarile
rapide din comportamentul consumatorilor [190]. Interviul efectuat pentru rezultatele sintetizate
din tabelul 2.3, este cu accent pe gestionarea resurselor limitate intr-un context atipic generat de
pandemie. Interviul se concentreaza pe gestionarea si coordonarea resurselor si activitatilor
organizatiei, pentru atingerea obiectivelor stabilite, analizandu-se procesele, structurile si
performanta organizatiei, pentru identificarea punctelor forte si slabe si pentru elaborarea
strategiilor de Tmbunatatire a eficientei si eficacitatii operationale.

Prin urmare, aceasta vizeaza intelegerea modului in care compania ,Linella” a abordat
problemele legate de disponibilitatea produselor, gestionarea lantului de aprovizionare, adaptarea
serviciilor, gestionarea personalului si optimizarea operatiunilor in timpul pandemiei, iar
intrebarile cu conducerea companiei sunt prezentate in Anexa 1.3.

Prin gestionarea resurselor limitate si adaptarea rapida la schimbarile din mediu, ,,Linella” a
reusit continuu sa ofere produse si servicii esentiale comunitatii, intr-un moment dificil. Exemplul

acesta, demonstreazd cum o abordare strategicd, precum prioritizarea nevoilor clientilor si
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angajamentul fatd de siguranta angajatilor, pot contribui la rezistenta si succesul unei companii

intr-un context atipic.

Tabelul 2.3 Abordarea resurselor limitate intr-un context atipic de catre compania

,Linella”
(Nrert| Sewti | Abordareaproblemelor
1 Prioritizarea | compania a fost nevoita sa prioritizeze stocurile si alocarea resurselor pentru a asigura
stocurilor disponibilitatea produselor esentiale, precum alimentele de baza si articolele de igiend
personala.
2 Colaborare | intrucat sursele de aprovizionare au fost perturbate, ,,Linella” a colaborat indeaproape
cu furnizorii | cu furnizorii, pentru a asigura livrarile constante de produse si materii prime, chiar si
in conditii dificile.
3 Adaptarea compania a dezvoltat servicii de livrare la domiciliu si comenzi online, pentru a
serviciilor raspunde nevoilor clientilor, care preferau sd evite magazinele fizice.
4 Gestionarea | intr-un context de restrictii si ingrijordri privind sanatatea, ,,Linella” a trebuit sa
personalului | gestioneze personalul intr-un mod responsabil, si sa asigure ca angajatii au avut
echipamente de protectie adecvate.
5 Optimizarea | curesurse limitate, compania a trebuit sa gaseasca modalitati de a optimiza operatiunile
operatiunilor | si de a reduce risipa, pentru a face fata costurilor crescute.
6 Comunicarea | compania a fost transparenta cu clientii in legatura cu masurile luate si disponibilitatea
cu clientii produselor. Aceasta a ajutat la mentinerea Increderii si a fidelitatii clientilor.

Sursa: elaborat de autor

Rezistenta la schimbare este adesea intdlnita in mediul de afaceri, mai ales in situatiile
atipice, cand schimbadrile sunt necesare pentru a face fatd noilor provocari sau oportunitati. Cu
toate acestea, in mod paradoxal, tocmai aceste situatii neobisnuite pot oferi oportunitati de a ilustra
beneficiile schimbarii, de a minimiza perturbarile si de a depasi rezistenta in negocierile de afaceri.

Gestionarea rezistentei la schimbare in negocierea afacerii in situatii atipice necesitd
empatie, comunicare eficientd si aborddri strategice. Capacitatea de a evidentia beneficiile
schimbarii si de a minimiza perturbarile, poate contribui la obtinerea sprijinului necesar pentru a
aduce transformari pozitive in afacere. Acest proces nu doar faciliteaza navigarea cu succes in
situatii incerte, ci si pregateste terenul pentru o rezilientd mai mare si o adaptabilitate crescutd in
viitor.

Aspecte ce pot influenta procesul de negociere:

1. Beneficiile schimbarii: in situatiile atipice, aducerea schimbarilor in strategii, operatiuni sau
produse, poate fi esentiald pentru supravietuirea si cresterea afacerii. In negocieri, este
important sa se evidentieze beneficiile schimbarii pentru toate partile implicate, prin:

o imbunatdtirea competitivititii: schimbarea poate permite afacerii sa fie mai

competitiva intr-un mediu in schimbare rapida.
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o explorarea de noi oportunitati: schimbarea poate aduce noi piete, segmente de clienti
sau produse.

o cresterea eficientei: schimbarea poate duce la eficientizarea operatiunilor si
optimizarea resurselor.

2. Minimizarea perturbarilor: in negocierile in situatii atipice, partenerii de afaceri pot fi
reticenti din cauza temerii de perturbari, iar pentru a depasi aceasta rezistentd se pot realiza
urmatoarele:

e comunicare transparentd: evidentierea planurilor si a motivatiilor schimbarii pentru
a dezamorsa preocuparile si a incuraja increderea.

o ofertd de sprijin: demonstrarea angajarii sustinerii partenerilor in timpul tranzitiei §i
deschiderea catre colaborare, pentru a minimiza impactul negativ.

3. Depasirea rezistentei: 0 parte importantd a negocierii in situatii atipice este depasirea
rezistentei la schimbare, acest lucru poate implica:

e argumentatie bazatd pe fapte: prezentarea de date si informatii concrete care sustin
necesitatea schimbarii si beneficiile acesteia.

e implicare activa: implicarea tuturor partilor in procesul de schimbare, astfel incdt sa
se simta parte a solutiei.

o creearea unui mediu de invdtare: incurajarea viziunii pozitive asupra schimbarii, ca
o oportunitate de invatare §i dezvoltare.

In perioada 2015-2021, Republica Moldova a fost supusa unor schimbiri profunde in ceea
ce priveste reglementdrile privind productia si comercializarea produselor alimentare. Aceste
schimbari au fost motivate de eforturile de aliniere la standardele europene si de imbunatatirea
calitatii si sigurantei alimentelor [191]. Acesti factori au creat incertitudine si schimbari rapide in
mediul de afaceri, inclusiv in ceea ce priveste aprovizionarea si distributia [193]. Tabelul 2.6
prezintd abordarea situatiei atipice prin ruperea liniilor de aprovizionare sau distributie de catre
compania ,,Fidesco”, in situatii atipice. Interviul cu reprezentantii managementului s-au concentrat
pe gestionarea si coordonarea lantului de aprovizionare al organizatiei, in contextul situatiilor
neasteptate sau instabile, investigdndu-se modul in care lantul de aprovizionare este afectat de
schimbarile in mediul extern, si se dezvoltd strategii pentru a asigura continuitatea si eficienta
operationald in cadrul lantului de aprovizionare. Intrebarile cu conducerea companiei sunt
prezentate in Anexa 1.6. Exemplul acesta evidentiaza importanta adaptabilitdtii, a comunicarii

eficiente si a pregatirii pentru a face fata riscurilor, intr-un mediu de afaceri volatil.
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Tabelul 2.4 Abordarea situatiei atipice prin ruperea liniilor de aprovizionare sau
distributie de ciatre compania ,,Fidesco”

1 Diversificarea Compania a cautat sa isi diversifice sursele de aprovizionare, pentru a reduce
surselor de riscul de dependenta de furnizorii dintr-o anumita regiune sau tara.
aprovizionare
2 Investitii in stocuri de | Fidesco a mentinut stocuri de sigurantd pentru a face fata intreruperilor
siguranta temporare in aprovizionare, si pentru a asigura continuitatea operatiunilor in
cazuri de criza.
3 Optimizarea lantului | Compania a analizat si a optimizat lantul de aprovizionare, pentru a identifica
de aprovizionare punctele critice si pentru a putea face fatd mai bine eventualelor intreruperi.
4 Colaborare cu Fidesco a dezvoltat relatii solide cu furnizorii sai, si a colaborat indeaproape
furnizorii cu acestia, pentru a rezolva prompt eventualele probleme sau intreruperi.
5 Comunicare cu In cazul in care existau intreruperi in distributie sau aprovizionare, compania
clientii a mentinut o comunicare deschisa cu clientii, pentru a le furniza informatii
actualizate si solutii alternative.
6 Flexibilitate in Compania a dezvoltat strategii si planuri de continuitate, care sa fie adaptabile
planificare la schimbarile rapide din mediu.

Sursa: elaborat de autor

Prin gestionarea cu intelepciune a riscurilor si prin luarea de masuri preventive, Fidesco a
reusit sa faca fatd provocarilor din contextul atipic din perioada 2015-2021, dar acest fapt nu a
reusit sa salveze continuitatea afacerii. Astfel in perioada anului 2021 au demarat negocierile de
vinzare a retelei comerciale ,,Fidesco” si achizitionarii acesteia de catre lantul ,,Linella”. Gestiunea
corecta a lanturilor de aprovizionare in conditii atipice, s-a dovedit a fi insuficent de rezistent la
schimbarile provocate de situatiile atipice, fapt ce demonstreaza implicarea tuturor fortelor pentru
managementul organizational, si nu implicarea managementului negocierilor separate.

Aplicarea interviului privind abordarea rezistentei la schimbare in contextul atipic de catre
compania ,,Vitanta”, a vizat concentrarea pe un alt model de aprovizionare, de aceasta data privind
asigurarea producerii. Intrebirile se concentreazi pe analiza si gestionarea procesului de schimbare
in cadrul organizatiei, investigdindu-se motivele si efectele schimbarilor propuse sau implementate,
precum si modul in care acestea sunt gestionate si comunicate in cadrul organizatiei, pentru a
asigura succesul si adaptarea la noile conditii sau cerinte privind managementul resurselor umane,
iar intrebarile cu reprezentantii managementului companiei sunt prezentate in Anexa 1.4. In
Tabelul 2.5 sunt sintezate rezultatele obtinute in urma interviului realizat cu reprezentantii
conducerii companiei.

Prin gestionarea atentd a procesului de schimbare, ,,Vitanta” a reusit sa depaseasca rezistenta
angajatilor, si sd se adapteze la noile cerinte si standarde 1n industria alimentara. Exemplul acesta
subliniaza importanta implicarii conducerii, comunicarii eficiente si formarii, pentru a depasi

rezistenta la schimbare, Intr-un mediu de afaceri in schimbare.
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Tabelul 2.5 Abordarea rezistentei la schimbare in contextul atipic de céitre compania

,, Vitanta”
Conducere conducerea Vitanta a fost direct implicata in procesul de schimbare, si a demonstrat
angajata angajamentul fata de noile cerinte si standarde.
Comunicare si | Compania a investit intr-o comunicare deschisd si transparentd cu angajatii,
implicare explicand necesitatea schimbarii si implicandu-i in procesul de adaptare.
Formare si Vitanta a investit In formarea angajatilor, pentru a-i pregati pentru noile cerinte si
instruire standarde, asigurandu-se ca toti au inteles schimbarile necesare.
Pilotare si compania a implementat schimbaérile in etape pilot, pentru a identifica eventualele
evaluare probleme si a face ajustari Inainte de implementarea pe scara larga.
Recompensarea | Vitanta a recunoscut si a premiat eforturile angajatilor in procesul de schimbare,

creand un climat pozitiv in ceea ce priveste adaptarea.

Management al

compania a abordat in mod proactiv rezistenta la schimbare prin identificarea

rezistentei barierelor si a Ingrijorarilor angajatilor, si prin dezvoltarea unor strategii pentru a
depasi aceste obstacole.

Modelarea conducerea companiei a dat exemplu prin adoptarea si promovarea noilor practici

schimbarii si standarde.

Sursa: elaborat de autor

Conditiile de piatd volatile reprezintd unul dintre cei mai des Intalniti factori atipici CU care
se confrunta afacerile. In astfel de situatii, preturile, cererea, ofertele si alte variabile de piata pot
varia brusc si imprevizibil, ceea ce poate avea un impact semnificativ asupra procesului de
negociere. Pentru a aborda aceastd provocare, strategii specifice si adaptari sunt necesare pentru a
asigura succesul in negocierea afacerii, in conditii de volatilitate extrema a pietelor. In tarile in
curs de dezvoltare, cum este si cazul Republicii Moldova, fluctuatiile economice si instabilitatea
politicd, pot afecta semnificativ piata de telecomunicatii. In plus, in contextul pandemiei COVID-
19, nevoia de conectivitate si servicii de telecomunicatii a crescut semnificativ, dar si schimbarile
rapide in comportamentul consumatorilor si cererea pentru servicii digitale, au creat o piata
imprevizibila [191].

Tipul de interviu efectuat pentru rezultatele din tabelul 2.6, este 0 modalitate de adaptare la
conditii de piata volatile in situatii atipice, concentrandu-se pe elaborarea si implementarea
strategiilor, pentru a face fata conditiilor de piata instabile si neprevazute, analizind mediul extern,
comportamentul concurentei, si cerintele clientilor pentru a dezvolta tactici si initiative care sa
permitd organizatiei sa se adapteze si sd prospere in mediul economic volatil. Studiul se
concentreaza pe modul in care compania ,,Moldtelecom” a abordat si s-a adaptat la schimbarile
neprevazute si volatile din piata, pentru a-si mentine competitivitatea si relevanta, iar intrebarile

CU reprezentantii managementului companiei, sunt prezentate in Anexa 1.5.
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Diversificarea

Tabelul 2.6 Abordarea conditiilor de piata volatile in situatii atipice de citre compania

,Moldtelecom”

In conditii de piata volatile, "Moldtelecom" si-a diversificat portofoliul de servicii,

serviciilor pentru a raspunde nevoilor in schimbare ale consumatorilor. Aceasta include
dezvoltarea de servicii de internet de Tnaltd viteza, solutii pentru afaceri si servicii
de televiziune digitala.

Inovare si Compania a fost in masura sa raspunda rapid la cerintele pietei, prin dezvoltarea de

adaptabilitate

servicii inovatoare, cum ar fi solutiile de lucru de acasd sau educatie la distanta.
Aceasta a necesitat adaptarea rapida la noile nevoi ale clientilor.

Investitii in
infrastructura

In ciuda incertitudinii, Moldtelecom a continuat s investeascd in modernizarea
infrastructurii, pentru a asigura calitatea serviciilor si pentru a putea face fata
cresterii cererii.

Monitorizarea
constanta a
pietei

Compania a urmdrit in permanentd evolutiile pietei si comportamentul
consumatorilor, pentru a putea anticipa schimbarile si a lua decizii strategice
informate.

Flexibilitate in

Moldtelecom a dezvoltat strategii flexibile, pentru a se adapta rapid la schimbarile

strategie in cerere si in mediul de afaceri.
Comunicare cu | Intr-un mediu volatil, comunicarea cu clientii a fost esentiali. Compania a fost
clientii transparentd cu privire la schimbdrile in servicii si politici, mentindnd increderea

clientilor.

Sursa: elaborat de autor

Prin abordarea strategica si adaptarea la schimbarile rapide din piata, "Moldtelecom" a reusit
sa ramana un furnizor de servicii de telecomunicatii relevant si efficient, intr-un mediu de afaceri
dinamic si imprevizibil. Exemplul acesta aratd cum o companie poate naviga cu succes intr-un
context volatil prin inovare, investitii in infrastructura, si atentie constanta la nevoile clientilor.
Rezumind din faptul ca in perioada 2019-2021, Republica Moldova a trecut prin schimbari politice
semnificative si evolutii legislative, care au afectat mediul de afaceri si industria telecomunicatiilor
in special, am considerat oportun sa identificam si o asemenea abordare a subiectului, din cadrul
aceluiasi domeniu. Compania ,,Orange Moldova”, reprezinta un exemplu de adaptare la noile
reglementari si la schimbdrile politice pentru a mentine operatiunile, si pentru a rdspunde nevoilor
clientilor [194]. Astfel rezumatul din tabelul 2.7 prezinta abordarea situatiei atipice prin
schimbarile legislative de catre compania ,,Orange Moldova”, iar tipul de interviu efectuat
reprezintd o conformitate si 0 adaptare la schimbarile legislative. Interviul se concentreaza pe
identificarea, intelegerea si gestionarea schimbarilor legislative, si reglementare care afecteaza
activitatile si operatiunile organizatiei, analizandu-se modul in care organizatia se conformeaza
noilor cerinte si se adapteazd pentru a asigura respectarea legilor si reglementarilor in vigoare.

Intrebarile cu conducerea companiei sunt prezentate in Anexa 1.7.
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Tabelul 2.7 Abordarea situatiei atipice prin schimbarile legislative de citre compania

»Orange Moldova”

1 Monitorizarea | Compania a fost in permanenta atenta la schimbarile legislative sau reglementare,
activa a care ar putea afecta industria telecomunicatiilor. Acest lucru a permis identificarea
mediului de timpurie a noilor cerinte si reglementari.
reglementare
2 Ajustarea Atunci cand noile reglementéri au impus modificari in ceea ce priveste oferirea
ofertei de serviciilor, Orange Moldova a fost capabild sd ajusteze rapid portofoliul sau de
servicii produse si servicii, pentru a raspunde noilor cerinte legale.
8 Comunicare cu | Compania a mentinut 0 comunicare constanta cu autoritatilele si organismele de
autoritatile reglementare, pentru a intelege noile directive, si pentru a se asigura cad fsi
indeplineste obligatiile legale.
4 Adaptarea Orange Moldova a fost pregatita sa isi adapteze operatiunile si procesele interne,
operatiunilor | pentru a se conforma noilor reglementari, cum ar fi protejarea datelor personale ale
clientilor, sau furnizarea de acces la servicii de comunicatii.
5 Educatie si Compania a furnizat informatii clare si educatie clientilor sai, cu privire la
informare a schimbarile legislative sau reglementare, si la impactul acestora asupra serviciilor
clientilor lor.
6 Reactie rapida | Intrucit mediul de afaceri si legislatia pot evolua rapid, "Orange Moldova" a
la schimbari dezvoltat o cultura a reactiei rapide la schimbarile neasteptate, permitandu-le sa se
neasteptate adapteze rapid la noile situatii.

Sursa: elaborat de autor

Prin abordarea proactiva si adaptabild la schimbarile legislative si reglementare, Orange
Moldova a reusit sa navigheze cu succes intr-un mediu de afaceri volatil si s asigure ca serviciile
de telecomunicatii sunt conforme cu noile cerinte legale. Exemplul acesta evidentiazd importanta
flexibilitatii, comunicarii si constientizarii constante a mediului de afaceri, in gestionarea
schimbarilor legislative.

In anul 2014, Republica Moldova a semnat un Acord de Asociere cu Uniunea European,
ulterior in 2016 a intrat in vigoare, ceea ce a avut un impact semnificativ asupra mediului de
afaceri. In plus, evenimentele politice si economice din zona, precum si schimbirile in contextul
global, au creat incertitudine in ceea ce priveste regulamentele, politica monetara si piata financiara
[195]. Abordarea incertitudinii in termeni de contract in contextul atipic de catre BC ,,MAIB” a
vizat un interviu bazat pe adaptarea contractelor in contextul incertitudinii. In contextul
incertitudinii, bancile comerciale se concentreaza pe evaluarea si adaptarea contractelor
organizatiei, pentru a face fata incertitudinii si schimbdrilor in mediu bancar, analizandu-se
termenii si conditiile contractuale in lumina schimbarilor legislative, economice sau sociale, si se
ajusteaza in mod corespunzator pentru a minimiza riscurile si pentru a asigura conformitatea si

eficacitatea contractelor. Intrebarile adesate reprezentantilor managementului din banca sunt
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evidentiate in Anexa 1.8., iar Tabelul 2.8 prezintd rezultatele obtinute in cadrul interviului

telefonic.

Tabelul 2.8 Abordarea incertitudinii in termeni de contract in contextul atipic de catre BC

,MAIB”

1 Revizuirea si Banca a revizuit si a actualizat contractele existente, pentru a reflecta noile cerinte
adaptarea si reglementdri din cadrul Acordului de Asociere, si pentru a se adapta la
contractelor schimbadrile economice si politice.
2 Consultanta Moldova Agroindbank a angajat experti juridici, pentru a analiza si a oferi
juridica consultanta n privinta adaptarii contractelor la noile cerinte legislative, si pentru a
specializata minimiza riscurile.
3 Comunicare cu | Banca a fost transparenta in comunicarea cu clientii sdi, cu privire la schimbarile
clientii aduse contractelor, si a oferit explicatii clare cu privire la noile clauze si reguli.
4 Oferte Pentru a gestiona incertitudinea, banca a dezvoltat oferte personalizate pentru
personalizate clientii sdi, ludnd 1n considerare nevoile si preocupdrile individuale.
5 Flexibilitate in | Banca a fost dispusa sa negocieze si sa adapteze termenii contractelor, in functie de
termenii schimbarile in piata si in mediul de afaceri.
contractelor
6 Monitorizarea | Intrucét incertitudinea este continui, banca a continuat s monitorizeze schimbrile
continua in regulamente si a ajustat termenii contractelor in consecintd

Sursa: elaborat de autor

Prin abordarea proactiva si adaptabila a negocierilor la schimbarile in mediul de afaceri si
legislativ, BC ,,MAIB” a reusit sa ofere servicii bancare eficiente si sa-si mentind relatiile cu
clientii intr-un mediu incert. Exemplul acesta demonstreaza importanta comunicarii, consultantei
juridice si flexibilitatii in gestionarea incertitudinii, in termeni de contract in contexte atipice.

DHL Express Moldova este o companie internationala de livrare rapida si servicii logistice,
iar filiala din Moldova s-a confruntat cu nevoia de a adapta procesele de negocieri la mediul virtual,
in special in contextul pandemiei COVID-19 [196]. Odata cu pandemia COVID-19, restrictiile de
calatorie si distantarea sociald au limitat posibilitatea de a avea intalniri fizice si negocieri fata in
fatd. Acest context a impus companiilor necesitatea de a se adapta rapid la negocieri online, pentru
a mentine operatiunile si relatiile cu clientii.

Abordarea situatiei atipice la negocieri in mediul virtual de catre compania ,,DHL Express
Moldova” a vizat un interviu bazat pe adaptare la mediul virtual in cadrul negocierilor. Acesta
se concentreaza pe identificarea si implementarea strategiilor si tacticiilor, pentru a gestiona si a
negocia eficient In mediul virtual, analizandu-se modalitdtile de comunicare si interactiune in
mediul virtual. La fel, dezvoltarea abordarii si tehnicilor adaptate, pentru a asigura succesul

negocierilor si relatiilor de afaceri in acest mediu. Interviul cu reprezentantii managementului de
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conducere a companiei sunt prezentate in Anexa 1.9, iar rezultatele sintetizate sunt in cadrul
tabelului 2.9.

Tabelul 2.9 Abordarea situatiei atipice la negocieri in mediul virtual de ciatre compania

»DHL Express Moldova”

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

2 Personalizarea | Pentru a compensa absenta interactiunii fizice, reprezentantii DHL Express

comunicarii Moldova, au adaptat comunicarea pentru a se asigura cd mesajele si propunerile,
sunt prezentate intr-un mod clar si captivant.

3 Folosirea Compania a dezvoltat prezentari virtuale pentru a ilustra serviciile sale, avantajele

prezentarilor si modalitatile de colaborare, Inlocuind astfel materialele tiparite sau prezentarile
online fizice.

4 Negociere online | DHL Express Moldova a investit in dezvoltarea competentelor echipei pentru a

eficienta asigura o negociere eficientd in mediul virtual, inclusiv gestionarea conversatiilor
online, abordarea obiectiilor si 1incurajarea angajatilor sa fie implicati si
comunicativi in mediul digital.

5 Flexibilitate in | Compania a fost flexibila in ceea ce priveste orarele de intalniri virtuale, pentru a se

orare potrivi cu disponibilitatea clientilor si partenerilor din diverse zone geografice.

6 Securitatea Compania a luat masuri pentru a se asigura cé intélnirile virtuale si schimburile de

datelor informatii, sunt securizate si protejate.

Sursa: elaborat de autor

Prin adaptarea rapida la negocieri in mediul virtual, DHL Express Moldova a reusit sa-si
mentina relatiile cu clientii si sa isi continue activitatile de afaceri, In ciuda restrictiilor impuse de
pandemie. Exemplul acesta evidentiaza importanta adaptabilitatii si a folosirii tehnologiei, pentru

a mentine operatiunile in situatii atipice.

2.4. Concluzie la capitolul 2

Concretizand particularitatile situatiilor atipice prezente In managementul negocierilor in
afaceri, am ajuns la concluzia ca acestea pot fi de fortd majora, parvenite din modificarile si
reglementarile juridice, din elemente si fenomene ale proceselor macroeconomice, din dezvoltarea
progresului tehnologic, din intreruperi ale lanturilor de aprovizionare si din riscuri emergente.
Analizand aceste tipuri de situatii atipice, constatdm ca fiecare din ele genereaza o subramificare
de circumstante absolut particulare fiecarui proces in parte, fapt ce constituie o abordare
personalizata a acestui fenomen. Abordarea principiilor esentiale de negociere in afaceri in situatii
atipice implica adaptabilitate, comunicare eficienta, colaborare reciproc avantajoasa, creativitate,

gestionarea riscurilor, consultarea expertilor, o perspectiva pe termen lung si o angajare continua
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in procesul de invatare si imbundtatire. Adoptarea acestor principii poate spori sansele partilor
implicate de a obtine rezultate de succes, chiar si in circumstante dificile si unice.

Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditii atipice, poate fi si prin
intermediul experientei si unor bune practici aplicate de reprezentantii mediului de afaceri la nivel
international. In afirmarea acestei ipoteze, in paragraful 2.2. am realizat o sintezi a unor experiente
de gestiune a negocierilor de afaceri in conditii atipice, relevante situatiilor atipice prezentate in
paragraful 2.1. Aceste experiente fiind axate si pe caracterul situatiilor atipice prezente in
Republica Moldova precum: pandemia COVID-19, crizele de pe pietele resurselor energetice,
ruperea lanturilor de aprovizionare din cauza conflictelor militare, modificarea politicilor in
contextul dezvoltarii durabile, etc. In acest paragraf au fost prezentate 6 experiente ale proceselor
de negociere in conditii atipice ale mediului de afaceri, cu prezentarea succinta a eforturilor in
dezvoltarea negocierilor, si beneficiilor dupa implicarea eforturilor. Rezultatele analizei prezentate
in paragraful 2.2, au contribuit la formularea concluziilor privind efectele situatiilor atipice si la
sublinierea actului managerial eficient in gestionarea negocierilor in conditii atipice.

Experientele si practicile internationale in gestionarea negocierilor n afaceri in contextul
situatiilor atipice, aduc in prim-plan complexitatea si diversitatea acestui domeniu, astfel de
experiente demonstreaza importanta adaptdrii strategiilor si abordarilor la circumstante
neasteptate, indiferent de locatia geografica sau contextul cultural. De la provocari economice si
politice la schimbari tehnologice sau culturale, mediul global de afaceri se confrunta constant cu
situatii neconventionale. Practicile eficiente impun o comunicare clard si deschisd intre parti,
precum si o intelegere a specificitatilor culturale si sociale. In plus, abilititile de gandire critica si
rezolvarea creativa a problemelor, joaca un rol crucial in identificarea solutiilor inovatoare pentru
a depdsi obstacolele neasteptate. Experientele internationale subliniazd importanta flexibilitatii in
negocieri, adaptabilitatea la schimbarile de pe piata, si intelegerea faptului cd abordarea unui
mediu atipic poate aduce avantaje competitive. Invitarea din experientele internationale si
schimbul de bune practice, pot contribui la dezvoltarea unor strategii mai eficiente si la gestionarea
cu succes a provocarilor din mediul de afaceri in continua schimbare.

In paragraful 2.3., in baza literaturii de specialitate, au fost determinate si clasificate
principalele impedimente comune in cadrul negocierilor in afaceri in situatii atipice. In baza
particularitatilor situatiilor atipice descrise in paragraful 2.1. si a caracterului identificat pentru
situatiile atipice prezente in Republica Moldova, au fost deduse Modalitati de gestionare a
negocierilor in contextul situatiilor atipice a organizatiilor din Republica Moldova. Determinarea
principiilor esentiale a negocierilor in afaceri In contextul situatiilor atipice pentru organizatiile

din Republica Moldova a fost realizat prin intermediul unui studiu, pe baza de interviu la care au
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participat reprezentanti ai managementului a 9 companii din 7 domenii ale economiei nationale.
Rezultatele centralizate sub forma unor tabele cu corespundere dintre solutii si abordare a
problemei, au fost generate pentru fiecare companie, privind negocierile in situatii atipice
corespunzator unei abordari personalizate. 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 Republica Moldova. Determinarea principiilor esentiale ale negocierilor in
afaceri in contextul situatiilor atipice pentru organizatiile din Republica Moldova, necesita o
abordare atenti si adaptabila. In fata schimbarilor neasteptate, organizatiile moldovenesti ar trebui
sa adopte o abordare flexibild, putand sa isi adapteze strategiile si tacticiile, in functie de cerintele
contextuale. Dat fiind caracterul divers al societatii moldovenesti, cunoasterea si respectarea
diferentelor culturale, sunt esentiale in negocieri. Aceasta poate contribui la construirea increderii
si evitarea neintelegerilor, iar organizatiile ar trebui sa stabileasca canale de comunicare clare si sa
promoveze un dialog deschis cu partile implicate, pentru a asigura transparenta si a evita
conflictele.

Abordarea situatiilor atipice necesitd gasirea de solutii neconventionale si inovatoare care sa
raspunda cerintelor unice ale fiecarui context. Organizatiile trebuie sd evalueze in mod atent
riscurile si sa elaboreze planuri de gestionare a crizelor, pentru a minimiza impactul surprizelor
neasteptate, prin obtinerea sfaturilor de la experti in domeniul afacerilor din Republica Moldova,
cat si din afara tarii, care pot oferi o perspectiva valoroasa si sprijin in procesul de luare a deciziilor.

Experienta dobandita in contextul situatiilor atipice din Republica Moldova, poate aduce
invataminte importante pentru negocierile viitoare si poate contribui la dezvoltarea abilitatilor de

adaptare si inovare.
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3. MODALITATI NOI DE NEGOCIERI iN AFACERI PENTRU
ORGANIZATIILE DIN REPUBLICA MOLDOVA IN CONDITIILE
SITUATIILOR ATIPICE

3.1. Analiza procesului de negociere in afaceri in conditii situatiilor atipice in Republica

Moldova

Procesul de negociere in mediul de afaceri din Republica Moldova, poate deveni mai
complex si mai delicat in situatii atipice. Aceste situatii pot include schimbatri politice bruste, crize
economice, evenimente geopolitice sau alte evenimente neasteptate, care pot influenta mediul de
afaceri si procesele de negociere. Situatiile atipice aduc, de obicei, incertitudine in mediul de
afaceri, iar negocierile pot fi influentate de aceastd incertitudine, faicand 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 era a globalizarii economice, influentei mass-
media internationale, impactului institutiilor financiare si comerciale mondiale, si al altor
organizatii multilaterale si grupari regionale puternice.

Modelele de negociere din Republica Moldova, sunt construite in jurul cazului standard al
interactiunii dintre cele doua parti. Cu toate acestea, In ceea ce priveste negocierea afacerilor in
situatii atipice, dat fiind nivelul lor complex, ele adesea implica mai multe parti in combinatii
diverse: un tert participant ca intermediar, organizatiile interesate, negocieri multilaterale variate
in cadrul sau in afara organizatiilor internationale sau regionale, etc. Pe masurd ce numarul
participantilor creste, ritmul si complexitatea procesului de negociere se modifica, iar modelele
clasice de compromisuri reciproce intre cele doua parti, nu mai sunt atit de eficiente.

Procesul de negociere a afacerilor pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, prezinta
doua aspecte strans legate: negocierea cu cealaltd parte si negocierea internd, care incepe cu
pregdtirea si armonizarea opiniilor cu privire la orice acord, compromis sau concesiune.
Negocierile interne nu sunt, de obicei deloc simple, si pot incetini sau complica semnificativ
procesul de negociere, daca nu sunt bine pregatite sau sunt subestimate. Prin urmare, coeziunea
echipei de negociere este esentiala, in contextul negocierilor de afaceri internationale.

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 situatiilor atipice
create de pandemia COVID 19, prin chestionar inchis, cu un numar de 50 de respondenti.

Rezultatele studiului fiind prezentate public. [155]
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- studiul realizat in perioada ianuarie-aprilie 2023, privind negocierile in conditii atipice, 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% negociatori confirmati.
Studiul a fost prezentat si publicat in reviste cu impact. [ 73]

- studiul desfasurat din aprilie pana in mai 2023, privind analiza SWOT a procesului de negocieri
pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, utilizand chestionar inchise, care au fost
distribuite si completate de citre participantii din mediul de afaceri (Anexa 3). In urma unei
explicatii introductive a obiectivelor cercetarii, au fost distribuite chestionare, iar respondentii
au fost indrumati sd 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 analiza a datelor
folositd aici, este ,,analiza de continut”, utilizatd pentru a incorpora informatii din surse
secundare.

Chestionarul este structurat in 4 parti, reliefind intrebari care sa conduca in final la
evidentierea punctelor tari, a punctelor slabe, a oportunitatilor si a amenintarilor legate de mediul
de afaceri al Republicii Moldova, privind procesul de negociere si anume:

1. Inprima fazi a cercetrii, s-au analizat punctele tari prin:

a) evaluarea nivelului de pregitire: participantii au fost intrebati sa evalueze nivelul lor de
pregatire inaintea negocierilor, utilizand o scald de la 1 la 5, unde 1 inseamna slab si 5
inseamna excelent, oferitnd o imagine de ansamblu asupra gradului de pregatire si
incredere a participantilor inaintea negocierilor.

b) sursele de informatii utilizate: participantii au fost intrebati cu privire la sursele
principale de informatii pe care le folosesc pentru a se pregati pentru negocieri in
contextul Republicii Moldova, ajutdnd astfel la identificarea resurselor si strategiilor
preferate utilizate in procesul de pregdtire pentru negocieri.

C) gestionarea comunicdrii si interactiunilor: Participantii au fost intrebati despre modul
in care gestioneazd comunicarea i interactiunile cu ceilalti participanti la negocieri,
evidentiind strategiile si preferintele lor in acest sens.

d) construirea si mentinerea relatiilor: intrebarea a vizat strategiile i tactica
participantilor, in ceea ce priveste construirea §i mentinerea relatiilor cu partenerii de
negociere in Republica Moldova.

2. Partea a doua a a vizat identificarea punctelor slabe prin modalitatea de:

a) gestionare a conflictelor: participantii au fost intrebati cum gestioneaza conflictele care

pot aparea in timpul negocierilor, evidentiind strategiile si abordarile lor in acest sens.
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b) identificarea si implementarea diverselor solutiilor: intrebarea a vizat modul in care
participantii identifica si implementeaza solutii pentru problemele care pot sa apara pe
parcursul negocierilor in Republica Moldova.

) lectiile invatate: participantii au fost intrebati despre principalele lectii invatate in
legatura cu procesul de negocieri in mediul specific al Republicii Moldova.

3. Faza atreia a cercetdrii a vizate identificarea oportunititilor in procesul de negociere, prin:

a) modalitatea de adaptarea la schimbari si situatii neprevazute: Participantii au fost
intrebati cum se adapteaza la schimbarile sau situatiile neprevazute, care pot aparea in
timpul negocierilor in Republica Moldova.

b) gestionarea ajustarilor obiectivelor: intrebarea a vizat modul in care participantii
gestioneaza situatiile in care trebuie sa ajusteze sau sa schimbe obiectivele datorita
schimbarilor din timpul negocierilor.

c) abordarea diferentelor culturale: participantii au fost intrebati cum abordeaza
diferentele culturale in timpul negocierilor cu partenerii din Republica Moldova.

4. Partea a patra a analizei a presupus identificarea amenintarilor in procesul de negociere, bazat
pe aspecte precum:

a) respectarea etichetei si requlilor culturale: participantii au fost intrebati despre
importanta acordata respectarii etichetei si regulilor culturale in timpul negocierilor.

b) evaluarea rezultatelor obtinute: participantii au fost intrebati cum evalueaza rezultatele
obtinute in urma negocierilor in contextul Republicii Moldova.

C) Utilizarea experientelor anterioare: intrebarea a vizat modul in care participantii
folosesc experientele din negocierile anterioare pentru a imbunatati abordarile viitoare.

d) observatiile si recomandadrile finale: participantii au avut posibilitatea sa ofere
observatii sau recomandari legate de imbunatatirea procesului de negocieri in mediul
de afaceri din Republica Moldova.

In contextul studiilor institutionale contemporane, analiza a numeroase chestionare necesita

o strategie predeterminatd, pentru extragerea si analiza informatiilor inainte de colectarea datelor.
Chestionarele au fost elaborate meticulos pentru a se alinia cu obiectivele analizei, reflectand
ipoteze si sub-ipoteze. Un subset de intrebari a fost adaptat pentru a se alinia cu sub-ipoteze. Post-
colectarea datelor, codificarea si etichetarea datelor, au fost efectuate pentru analiza computerizata.

Prin intermediul chestionarului realizat, am constatat ca 75,40% dintre respondentii sunt cu

pozitii inalte in organizatiile lor, sunt implicati in echipe de negociere, unii dintre ei conducand

chiar aceste echipe. Comunicarea s-a evidentiat ca un criteriu principal in selectia noilor manageri
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pentru echipele de negociere. O proportie semnificativa (68,70%) dintre manageri, au considerat
ca folosesc un limbaj clar in timpul negocierilor.

Studiul a subliniat importanta intelegerii reciproce intre partile implicate in negociere, ce
poate fi realizatd prin intermediul unei comunicari eficiente si a unor opinii limpezi. Realizarea
unei astfel de intelegeri se bazeaza pe interpretarea semnalelor non-verbale. Un impresionant
procent de 72,30% dintre manageri, au recunoscut rolul semnificatiei comunicarii non-verbale in
corecta transmitere a punctelor de vedere, si in interpretarea semnalelor atat ale partenerilor de
negociere, cat si ale echipei proprii. Un negociator competent reuseste sa descifreze abil semnalele
non-verbale provenite din partea opusa, in timp ce 1si gestioneaza propriile semnale.

Pe masurd ce negociatorii se angajeaza in procesul de negociere, obiectivul lor primordial
este sd obtind succesul. Pentru a atinge acest obiectiv, este necesard o pregdtire meticuloasa, care
presupune decodificarea ,,codului” celeilalte parti la masa de negocieri. O impresionantd proportie
de 78,50% dintre managerii chestionati, au subliniat importanta de a intelege si aprecia normele
culturale, stilurile de viatd si obiceiurile partenerilor de negociere. Managerii intervievati au
mentionat cd familiarizarea cu diferentele culturale, nu numai ca Tmbunatateste tactica
negocierilor, dar genereaza si rezultate favorabile.

O explorare ulterioard a conducerii echipei a dezviluit perspective interesante. Un procent
semnificativ de 85,70% dintre manageri, au comunicat ca liderii de echipa sunt numiti pe baza
performantelor anterioare, iar educatia a fost al doilea cel mai important criteriu 1n selectia liderilor
de echipa, conform a 69,80% dintre respondenti. O analiza mai detaliatd a dezvaluit ca aproape
91,70% dintre manageri, interactioneaza in principal cu liderul echipei adverse in timpul
negocierilor, acorddnd mai putind atentie altor membri ai echipei.

Conversatiile ulterioare cu managerii au adus in lumind descoperiri interesante, aproximativ
62,75% au considerat negocierea ca parte integrala a muncii lor, o majoritate coplesitoare de
88,20% au subliniat necesitatea pregdtirii pentru negocieri, iar 67,10% au recunoscut ca se
angajeaza constant in procesul de pregatire. Cu toate acestea, o mica parte (7,80%) au recunoscut
ca nu se pregdtesc niciodata pentru negocieri, in ciuda constientizarii importantei acestui aspect.
Aproximativ 29,60% dintre respondenti au recunoscut cd au Intdmpinat situatii nepregatite in
timpul negocierilor, ceea ce a condus la decizii impulsiv determinate de emotii.

Figura 3.1 prezinta punctele tari identificate in analiza SWOT privind procesul de negociere

in mediul de afaceri din Republica Moldova.
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Figura 3.1 — Punctele tari identificate in analiza SWOT privind procesul negocierii in
mediul de afaceri din Republica Moldova

Un aspect favorabil consta in faptul cd majoritatea participantilor (54.70%) manifestd un
nivel mediu de pregatire Tnaintea negocierilor, sugerand astfel o abordare echilibratd si realistd a
abilitatilor lor, ce poate contribui la o gestionare mai eficienta a situatiilor din timpul negocierilor.
In Republica Moldova, respondentii se bazeazi pe o diversitate de surse pentru a se pregiti
in vederea negocierilor, acestea includ rapoarte de piata, cunoasterea legislatiei locale, experientele
anterioare si feedback-ul primit. Aceasta abordare fundamentatd pe informatii detaliate, poate
consolida cunostintele si intelegerea contextului de afaceri local. In plus, faptul ci 45.10% dintre
participanti aleg sa adopte o abordare directid si transparentd in comunicarea cu ceilalti
negociatori, evidentiaza dorinta de a evita ambiguitatea si de a asigura claritatea mesajelor. Prin
urmare, aceastd orientare poate contribui semnificativ la crearea unui mediu transparent si la
promovarea intelegerii reciproce.
In ceea ce priveste gestionarea relatiilor cu partenerii de negociere, sunt remarcate citeva
aspecte semnificative:
e accentul este pus pe dezvoltarea de relatii pe termen lung (27.60%), evidentiaza dorinta de
a construi aliante durabile, fundamentate pe incredere solida.
o ceforturile de a identifica puncte de convergentd si interese comune (29.70%),
demonstreaza capacitatea de a gasi teren comun pentru consolidarea relatiilor.
e atentia acordatd diferentelor culturale (24.20%), reflecta intelegerea importantei adaptarii

la specificitdtile locale.
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Participantii in negocieri isi imbunatétesc eficacitatea prin practicarea unei ascultdri active
si atente (24.80%), acest aspect poate conduce la o intelegere mai profunda a nevoilor si intereselor
celorlalti si la stabilirea unor conexiuni mai solide.

Figura 3.2 prezintd punctele slabe identificate in analiza SWOT, privind procesul de

negociere in mediul de afaceri din Republica Moldova.
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Figura 3.2 — Punctele slabe identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri in
mediul de afaceri din Republica Moldova

O abordare frontala si deschisa a problemelor (30.90%), poate conduce la cresterea
situatiilor conflictuale sau a tensiunilor, mai ales intr-un context in care abordarea diplomatica are
o importanta semnificativd. Recurgerea la un intermediar neutru (24.60%), poate indica
dificultatea de a gestiona conflictele direct, si de a ajunge la solutii, fapt pentru care se recurge la
o tertd parte pentru mediere.

Utilizarea tehnicii ,,win-win” (44.50%), denota eforturi de a obtine un rezultat avantajos
pentru ambele parti, Tnsa acest lucru ar putea sugera o lipsd de incredere in gestionarea situatiilor
atipice prin metode directe. Analiza profunda a cauzelor problemei si identificarea posibilelor
optiuni de solutionare (31.80%), sugereazd nevoia de a se aprofunda procesul de analiza si
generare a solutiilor, astfel acest aspect ar putea indica dificultatea de a gasi solutii imediate si
eficiente.

Recursul la consultarea colegilor sau a expertilor (19.70%), evidentiaza influenta diverselor
opinii si sfaturi asupra deciziei, semnaland o posibild nesigurantd in luarea de decizii in mod
independent. Adoptarea solutiilor care sa inglobeze interesele ambelor parti (48.50%), reprezinta
in esentd un aspect pozitiv, dar poate sugera cd negocierii se pot confrunta cu dificultatea de a

echilibra satisfacerea propriilor interese, cu mentinerea unei relatii bune cu partenerii de negociere.
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Propunerea de training-uri sau seminarii pentru dezvoltarea abilitatilor specifice in
Republica Moldova (30.80%), subliniazd necesitatea adaptarii abilitatilor de negociere la
particularitatile locale.

Recomandarile pentru intensificarea sensibilititii culturale si etice (28.60%), denota
constientizarea importantei adaptarii la contextul cultural, dar pot indica si o posibila lipsd a acestor
abilitati. Propunerile pentru elaborarea unor strategii mai eficiente de gestionare a conflictelor
(40.60%), indica recunoasterea necesitatii de a imbundtdti modul in care sunt abordate conflictele,
si tensiunile in cadrul proceselor de negociere.

Demonstrarea unei abordari flexibile fatd de noile informatii (44.20%), subliniaza
capacitdtile de a se adapta rapid la schimbari si de a utiliza informatiile proaspete, pentru a lua
decizii mai bune in timpul negocierilor. Intdmpinarea provocarilor neprevizute prin metoda
brainstorming-ului (10.90%), denota disponibilitatea de a explora solutii creative si alternative
in fata situatiilor imprevizibile.

Consultarea cu colegii sau expertii (19.40%), poate aduce perspective suplimentare si solutii
inovatoare, in fata schimbarilor sau provocarilor neanticipate. Mentinerea unui cadru pozitiv
(25.50%), subliniaza capacitatea de a transforma obstacolele in oportunitati in situatii atipice.
Astfel in cadrul figura 3.3, sunt prezentate oportunitatile identificate in analiza SWOT, privind

procesul de negociere in mediul de afaceri din Republica Moldova.

adaptarea la

schimbari si
situatii
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gestionarea ajustarilor in
obiective

Figura 3.3 — Oportunitatile identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri in
mediul de afaceri din Republica Moldova

Analizarea atentd a situatiei si a impactului pe termen lung (39.40%), indica o abordare

strategica si o gdndire pe termen lung, pentru ajustarea obiectivelor in timpul negocierilor.
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Comunicarea deschisa si transparentd cu ceilalti participanti la negocieri (25.40%), este esentiald
pentru mentinerea increderii si evitarea neintelegerilor, in contextul schimbarii de obiective.

Explorarea de solutii inovatoare (15.90%), subliniazd posibilitatea de a profita de
momentele, pentru a descoperi noi cai de atingere a obiectivelor, chiar si atunci cand directiile
initiale trebuie ajustate. Abordarea flexibila in gasirea de compromisuri (19.30%), poate facilita
identificarea unui teren comun si a solutiilor satisfacatoare pentru toate partile implicate.

Abordarea diferentelor culturale in cadrul procesului de negociere a situatiilor atipice
presupune:

e efectuarea cercetdrilor preliminare (44.50%), subliniaza intentia de a se adapta la specificul
cultural local si de a obtine o mai buna intelegere a modului de abordare a partenerilor din
Republica Moldova.

e adaptarea comunicarii verbale si nonverbale (27.60%), releva abilitatea de a transmite
mesaje, intr-un mod care sa fie receptiv si respectuos fata de cultura locala.

e respectarea obiceiurilor si traditiilor locale (27.90%), prezintd 0 oportunitate de a construi
relatii mai strinse, si de a ardta respect pentru valorile si practicile locale.

Figura 3.4 prezinta amenintarile identificate in analiza SWOT, privind procesul de negociere

in mediul de afaceri din Republica Moldova.

o respectarea
lectii invatate in etichetei i
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Figura 3.4 — Amenintirile identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri in
mediul de afaceri din Republica Moldova

Acordarea importantei etichetei si regulilor culturale ca factori esentiali (57.10%),
evidentiaza pericolul de a negocia intr-un mod care nu ia in considerare valorile si normele

culturale locale, ceea ce ar putea duce la nesiguranta sau neintelegeri. Evitarea comportamentelor
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sau gesturilor nepoliticoase sau ofensatoare (30.40%), subliniaza riscul de a comite erori, care ar
putea afecta relatiile si rezultatele negocierilor.

Recunoasterea importantei simbolurilor si semnificatiilor culturale (12.50%), subliniaza
necesitatea de a intelege in profunzime senmsurile actiunilor si cuvintelor, pentru a evita
interpretari gresite. Compararea rezultatelor obtinute cu obiectivele initiale (40.70%), indica
riscul de a nu atinge scopurile initiale sau de a nu obtine beneficiile asteptate din cadrul
negocierilor.

Evaluarea consecintelor economice, operationale si relationale ale rezultatelor (35.90%),
pune 1n evidentd riscul de a neglija impactul pe termen lung al deciziilor luate in timpul
negocierilor. Colectarea feedback-ului extern (23.40%), indica pericolul de a nu obtine 0 viziune
de ansamblu asupra rezultatelor, si de a nu intelege in profunzime impactul deciziilor.

Folosirea experientelor anterioare in cadrul procesului de negociere a situatiilor atipice
presupune:

e identificarea elementelor de succes si a celor nereusite (41.50%), arata pericolul de a nu invdta
din erori si de a continua sa repetdm abordari ineficiente.

e elaborarea unui plan de actiune pentru imbunatatiri (38.40%), subliniaza riscul de a nu lua
mdsuri concrete pentru a corecta problemele identificate in experientele anterioare.

e pastrarea unui jurnal de reflectii (20.10%) indicd amenintarea de a nu invata din propriile
experiente si de a nu aplica activ invatamintele dobandite.

Intelegerea importantei adaptirii la cultura si etichetd pentru a construi relatii de incredere
(37.10%), ecvidentiaza necesitatea evitarii ignordrii sau subestimarii aspectelor culturale.
Capacitatea de a aborda situatii neprevazute cu flexibilitate si creativitate (30.90%), subliniaza
riscul de a riméne ancorat in abordiri inflexibile in fata schimbarilor sau provocarilor. Invitarea
valorii comunicarii deschise si a ascultarii active in procesul de negociere (32.00%), evidentiaza
pericolul de a nu comunica eficient si de a nu intelege cu adevarat nevoile si interesele celorlalti
participanti la negocieri.

Conceptul de negociere pozitionala a procesului de negociere pentru mediul de afaceri din
Republica Moldova, care implica definirea obiectivelor neschimbabile, ar trebui reconfigurat intr-
un concept adaptat circumstantelor specifice unui moment dat.

Procesul de negociere pentru mediul de afaceri din Republica Moldova in situatii atipice Se
desfasoara cu planuri, procese, strategii si tactici relativ similare cu cele utilizate In negocierile
interne pe aceeasi piata. In plus, pe misurd ce nivelul de globalizare a pietelor si al companiilor
creste, aceste doud tipuri de negocieri devin din ce in ce mai similare. Cu toate acestea, in

negocierile in situatiile atipice, trebuie sa tinem cont de urmatoarele caracteristici distincte:
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e partile opereaza in cadruri legale si politice diferite.

e diferentele n legi, politici si sisteme financiare dintre tari pot intarzia, complica sau chiar
bloca procesul de negociere.

e sensibilitatea la schimbarile neasteptate si semnificative ale situatiei politice din tara.

e aparitia de noi piete cu un ,risc de tard” crescut, cum ar fi crize politice, revolutii sau
conflicte armate.

e diferentele culturale, inclusiv in perceptia valorilor, abilitétilor si filozofiei de afaceri.

Riscurile legate de fluctuatiile valutare sunt sub doua forme: fluctuatii valutare intre
momentul acordului si momentul platii, si riscul de transfer atunci cand moneda locala trebuie
convertita intr-o moneda puternicad (precum dolarul sau euro), pentru repartizarea profiturilor
realizate Intr-o tara straina.

Perceptia stereotipurilor legate de comportamentul celorlalti negociatori pe baza
nationalitatii, etniei sau culturii acestora, poate influenta initial stilul si strategia negocierilor.

Factorii care tin de gandirea despre diverse tari sau reprezentantii acestora, pot influenta
stilul de negociere. Organizatiile care doresc sd vanda sau sa investeasca intr-o alta tara, pot
intampina rezistenta datoratd faptului ca nu sunt din acea tard (un sentiment mai pronuntat in tarile
sarace).

In contextul procesului de negociere pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, este
esential sa se ia in considerare multiplele elemente ale culturii tarii si sa se adopte o abordare
adaptata, evitand comportamente bazate pe convingeri sau prejudecati eronate. Un factor principal
care poate duce la intelegerea gresita a altor culture, este cunoscut sub numele de ,,etnocentrism”,
adica convingerea unui grup social ca propriul lor mod de comportament este cel mai adecvat si
corect. Intr-un context in care tarile trec de la economiile inchise, protectioniste sau centralizate la
economii de piatd, se observa ca modelele de coliziune nu sunt generate de probleme ideologice,
ci mai degraba de aspecte culturale.

Exista numeroase beneficii in a intelege si cunoaste culturile altor tari in contextul procesului
de negociere, pentru mediul de afaceri din Republica Moldova:

o faciliteaza relationarea si comunicarea cu clientii straini.

» simplifica Intelegerea opiniilor clientilor cu care se negociaza.

e ajutd la construirea cooperarii cu indivizi din diverse culturi.

e previne erorile care ar putea afecta negocierile.

e creaza o identitate distinctd, atat la nivel personal, cat si in cadrul unei companii, pentru

angajatii motivati sd lucreze in filiale din téri straine.
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Indiscutabil, abilitatile si competentele negociatorilor trebuie s fie variate, si adaptarea la
diverse culturi este strans legata de relatiile umane, mai ales la nivelul procesului de negociere
pentru mediul de afaceri din Republica Moldova Este esential ca un negociator sa ajusteze
comportamentul sdu la specificitatile culturale ale partenerilor de afaceri.

Adaptarea la alte culturi presupune, in primul rand, familiarizarea negociatorului cu
aspectele relevante. Atunci cand negociatorul stie ca va interactiona cu persoane din alte culturi,
este necesar sa se documenteze si sa dobandeascad cunostinte despre istoria, obiceiurile si traditiile
acestor culturi. De exemplu, modul de salut, de negociere si de comunicare, precum si atitudinea
generala fatd de afaceri si comportamentul in diverse situatii trebuie luate in considerare. De
asemenea, trebuie sd se acorde atentie rolului si drepturilor femeilor in mediul de afaceri, deoarece
acestea pot varia semnificativ In functie de cultura. Aceastd abordare ajuta la evitarea potentialelor
ofense sau interpretari gresite, economisind astfel timp pretios.

In situatii reale, este evident cum indivizii se comporta diferit si raspund in fata diverselor
culturi, nu se poate aplica aceeasi abordare intr-o tard strdind precum 1in tara de origine. Este
recunoscut faptul ca perceptiile si atitudinile legate de munca, diferd semnificativ de la o tara la
alta, iar diferentele culturale trebuie depasite intr-o oarecare masurd, pentru a imbunatati calitatea
colaborarii si a rezultatelor muncii.

Existd variate metode de a acumula informatii cu privire la culturile straine, precum literatura
diversa sau conversatii, iar in epoca de azi, Internetul joaca un rol esential in colectarea acestui
gen de date. In multe companii, se ofera diferite forme de instruire, aceasta presupune intelegerea
contextului istoric si religios, climatul social si politic, practicile comerciale, economia, turismul,
si asa mai departe. Religia are o semnificatie majord in viata cotidiana, mai ales In randul populatiei
din Orientul Mijlociu si in general printre cei ce urmeaza religia islamica. In interactiunile cu
indivizi din culturi diverse, este considerat nepoliticos sd privesti direct In ochii unei femei, iar in
anumite regiuni ale lumii, stringerea mainii nu este o forma acceptata de salut.

Cand negociatorii se confrunta cu o cultura straina, eforturile lor nu se opresc aici, deoarece
ei trebuie sa fie pregdtiti sd accepte aceste diferente si sd actioneze in consecintd atunci cand se
deplaseaza intr-o tara straind. Este crucial sa respecte normele si sd se adapteze la particularitati,
fira a-si compromite propria identitate. In ceea ce priveste domeniul afacerilor, desi negociatorii
pot sa nu se supund complet influentei altor culturi, ei totusi trebuie sd continue sd-si reprezinte
obiectivele si interesele organizatiei, in numele careia negociaza.

Negocierea cu o cultura straind, presupune crearea unui mediu propice pentru colaborare si
negociere, o atmosfera relaxatd care poate conduce la rezultate mai bune 1n afaceri, si realizarea

obiectivelor. Este indiscutabil ca va lasa o impresie pozitiva daca partenerul de negociere observa
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efortul considerabil depus pentru a Intelege cultura tarii sale. Aceasta reprezintd o modalitate de a
dezvolta un stil de negociere in afaceri, deoarece adaptarea la culturi diferite este una dintre
calitatile esentiale. Pe de altd parte, negocierile internationale necesita ca negociatorii sa fie
motivati sd se pregateascad, pentru Intalniri cu membri ai altor culturi.

Impartirea lumii nu se realizeazi in blocuri culturale clar definite, care si corespundi
granitelor tarilor, cei mai multi negociatori internationali se concentreazd asupra regiunilor
geografice, mai degraba decat pe state individuale, mai ales daca acestea sunt mici. Compararea
modelului cultural cu stilurile de negociere se bazeaza pe urmatoarele cinci aspecte:

1. Gestionarea timpului (punctualitate la intalniri, orientarea spre trecut, prezent sau viitor, ritmul
negocierilor)

2. Relatia personald/profesionald

3. Regulile de comunicare (modalitati de transmitere a mesajelor, fie ele verbale sau nonverbale)

4. Concesii si contracte (momentul crucial pentru a face concesii importante si modalitatea de
incheiere a acordurilor)

5. Procesul de luare a deciziilor.

Pe baza acestor observatii, putem concluziona ca diferentele culturale a procesului de
negociere pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, sunt evidente si merita sa le abordam
cu respect In negocierile comerciale. Globalizarea culturald inseamna intrepatrunderea diferitelor
culturi si obiceiuri mondiale, fluxul de bunuri, capital si persoane, dincolo de granitele nationale,
aduce cu el si diversitatea de obiceiuri, traditii si culturi. Acest proces, care implica persoane cu
origini diferite, poate genera reactii mixte. Unii percep influenta noii culturi ca pe un element
pozitiv ce imbogéateste cultura existenta, in timp ce altii o vad ca pe o amenintare la adresa valorilor
si regulilor lor personale sau nationale.

Fara indoiala, fundamentul negocierilor de succes este pregatirea detaliata, adesea intense.
Acest proces implica identificarea problemelor, structurarea negocierii si intelegerea perspectivei
partii opuse. In ciuda faptului cd negociatorii mai putin experimentati ar putea presupune ca
succesul deriva din capacitatile de persuasiune, inteligenta si retorica, realitatea constd in faptul ca
succesul se bazeaza pe o pregatire riguroasa anteriora procesului de negociere interactiva. O
proportie semnificativa de manageri acorda prioritate actiunii in detrimentul analizei si planificarii,
in parte din cauza constrangerilor de timp si a obligatiilor cotidiene. Cu toate acestea, eficacitatea
negocierii depinde de obtinerea informatiilor valoroase cu privire la perspectiva partenerului,
delimitarea subiectelor de discutie, dezvoltarea abordarilor de negociere si construirea de

argumente convingdtoare. Aceasta faza pregatitoare devine si mai esentiala in cazul negocierilor
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internationale, unde incertitudinile si suspiciunile cu privire la intentiile partenerului, pot fi adesea

amplificate Tn comparatie cu negocierile interne.

3.2. Metoda de negociere in conditiile situatiilor atipice ca instrument de imbunititire a

procesului de negociere si dezvoltare a managementului negocierilor

Ideea Tmbunatatirii procesului de negociere rezuma din rezultatul elaborarii analizei SWOT,
in paragraful 3.1. al prezentului capitol, prin care a fost identificat element slab imbunatatirea
procesului de negociere. In acest context, atentia noastra s-a concentrat pe elaborarea unei metode
de negociere in situatii atipice, care ar contribui la imbunatatirea procesului de negociere si ulterior
la dezvoltarea managementului negocierilor.

Asa dar, in ciuda faptului ca este o activitate umand straveche, adanc Inrddacinata in viata
noastra de zi cu zi, fie in interactiuni personale sau profesionale, explorarea academica a negocierii
a inceput relativ tarziu. Inceputul lucririlor academice in acest domeniu a aparut la sfarsitul anilor
1960, de atunci, pana in prezent, negocierea a atras o atentie substantiala din partea cercetatorilor
din diverse discipline si orientdri, ducand la investigarea cuprinzatoare a dimensiunilor sale cu
multiple fatete: sociald, comportamentala, comunicativa, eticd, juridicd, culturald, economica.

In prezent existaim intr-o erd a globalizarii, in care existi o tendintd predominanti de a
standardiza aproape totul, chiar si procesul de negociere. In vremurile contemporane, negocierea
este privitd ca un fenomen universal, adaptabil la diverse conditii de viatd. Cu toate acestea,
reticenta sau nedorinta de a negocia, este predominantad in randul indivizilor si, uneori, chiar in
cadrul organizatiilor de stat si de afaceri.

In primul rind, dupa cum au subliniat numerosi teoreticieni si practicieni, faza de pregitire
si planificare se remarca ca etapa cea mai critica in cadrul oricarui proces de negociere. Aceasta
faza este adesea atribuita ca reprezintd 70% pana 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. Astfel devine esential s luam in considerare nu numai cerintele organizationale, ci
si trasiturile si necesititile individuale ale negociatorilor participanti. Elemente precum
factorii motivationali care influenteazd negociatorii, urmarirea unei solutii ,,castig-castig” si
evaluarea a ceea ce poate fi oferit in schimbul asteptarilor, modeleaza in mod colectiv procesul de
pregdtire pentru negocieri. O atentie deosebitd trebuie acordatd componentei echipelor de
negociere, numarului de membri ai echipei, locului de negociere, mediului inconjurator si

programului negociatorilor.
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Totodata, metodele de negociere sunt concepute in mod conventional pentru interactiunea
standard intre doud parti. Cu toate acestea, cand vine vorba de negocierea afacerilor in situatii
atipice, natura complexa a acestor discutii implica adesea mai multe parti in diferite permutari.
Acestea pot include intermediari terti, companii Investite, negocieri multilaterale in cadrul sau in
afara organizatiilor internationale sau regionale si multe altele. Pe madsurd ce numadrul
participantilor creste, ritmul si complexitatea procesului de negociere evolueaza, facand modelele
traditionale si simplificate de compromis bilateral, mai putin eficiente.

Astfel, negocierea afacerilor in situatii clasice cuprinde doua dimensiuni strans legate intre
ele: negocierea cu omologii externi si negocierile interne, care incep cu pregatirea si alinierea
perspectivelor privind intelegerile, compromisurile sau concesiile. Negocierile interne sunt rareori
simple si, daca sunt subestimate sau nu sunt bine pregitite pentru aceasta, pot Impiedica sau
complica considerabil procesul de negociere. Acest lucru subliniaza necesitatea coerentei in cadrul
echipei de negociere. In cadrul negocierilor afacerilor in situatii clasice apar doud modele
proeminente de echipe de negociere: monolitice si eterogene. In modelul monolitic, echipa de
negociere functioneazd ca o entitate unificatd, reprezentand un singur interes si transmitand o
pozitie unanima. In schimb, modelul eterogen gizduieste diversitatea de puncte de vedere, ceea
ce duce adesea la discordie interna care necesita rezolvare. Succesul in negocieri, depinde de
progresia treptatd, ludnd In considerare dorintele si interesele partii adverse. Secventa tipica de
etape cuprinde introducerea, pregatirea, dezvoltarea, intilnirea, schimbul de propuneri si
concluzia.

Din argumentele anterioare formuldm Conceptul de negociere pozitionald, prin care
obiectivele fixe raman neschimbate, ar trebui adaptat pentru a se potrivi circumstantelor specifice
la un moment dat. Negocierile in situatii clasice impartasesc planuri, procese, strategii si tactici
similare cu negocierile de pe piata internd. Odata cu globalizarea tot mai mare a pietelor si a
intreprinderilor, aceste douad tipuri de negocieri converg.

In afirmarea acestui concept, ne bazam pe Modelul clasic Harvard de negociere a afacerilor,
cunoscut si sub numele de ,, Principled Negotiation " sau ,, Negocierea bazata pe principii”, a fost
dezvoltat de catre cercetatorii de la Harvard Negotiation Project in anii 1980. Modelul propune ,,0
abordare colaborativa si bazata pe principii pentru negocierea eficientd a afacerilor si a altor
tipuri de acorduri”. Scopul modelului clasic Harvard este de ,,a ajunge la acorduri durabile si
benefice pentru toate partile implicate intr-un mod colaborativ si eficient”. Modelul isi propune
sa depdseascd abordarile traditionale de negociere, care pot fi concentrate pe confruntare,
manipulare sau cerinte rigide, si sa ofere o alternativd mai constructiva si orientatd catre solutii

. cdstig-cdastig”. Scopurile specifice ale modelului Harvard de negociere includ: crearea de
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valoare addugatda, Qasirea solutiilor bazate pe principii, echilibrarea intereselor, imbunatdtirea
relatiilor, evitarea escaladarii conflictelor, flexibilitate in gdsirea solutiilor.

In cadrul acestui model, crearea de valoare addugati se referd la procesul de identificare si
dezvoltare a unor optiuni si solutii care sa genereze beneficii suplimentare si neasteptate, depasind
asteptarile initiale ale partilor implicate, astfel modelul Harvard incurajeaza negocierile sa nu se
limiteze la a rezolva doar problema imediata, ci sa exploreze posibilitati mai ample de colaborare.
In cautarea valorii adaugate, modelul Harvard incurajeazi partile si se concentreze pe interesele
si nevoile lor reale, care pot depasi pozitiile initiale. Gasirea solutiilor bazate pe principii in cadrul
modelului Harvard de negociere, subliniaza importanta unei abordari etice, echitabile si
transparente in procesul de negociere prin: promovarea utilizarii criteriilor obiective si echitabile,
pentru a evalua propunerile si optiunile. In timpul negocierilor bazate pe principii, partile sunt
incurajate sa se bazeze pe standarde si reguli recunoscute pentru a fundamenta argumentele lor, in
loc sa se fixeze in pozitii sau cerinte rigide, negocierile bazate pe principii implicd deschiderea
pentru a explora variate optiuni de solutionare a problemelor. Modelul Harvard cauta sa evite
acordurile care ar putea sa fie considerate neechitabile sau dezavantajoase pentru 0 parte, cautand
Solutii bazate pe principii care au tendinta de a fi mai durabile, deoarece sunt fundamentate pe
principii si standarde obiective care trec testul timpului.

Echilibrarea intereselor in cadrul modelului Harvard se refera la procesul de identificare si
gestionare a nevoilor, dorintelor si prioritatilor diferite ale partilor implicate in negociere, astfel
incat sa se ajunga la un acord care sa raspunda in mod corespunzator cerintelor tuturor. Negocierile
bazate pe echilibrarea intereselor, incep prin intelegerea profunda a motivatiilor, nevoilor si
dorintelor fiecarei parti, astfel odata identificate interesele, negociatorii trebuie sa le prioritizeze si
sa le clasifice in functie de importanta lor relativa, iar uneori, poate fi necesar sa se gaseasca
compromisuri creative pentru a satisface interesele diferite ale partilor. Abordarea modelului
Harvard se concentreaza pe dezvoltarea unor solutii care sd consolideze increderea, respectul si
cooperarea dintre parti, in loc sd creeze tensiuni sau animozitdti, aceasta nu se referd doar la
discutarea problemelor in cauza, ci si la impartasirea de informatii si perspective, care pot contribui
la intelegerea mai profunda a celuilalt. Prin rezolvarea problemelor intr-un mod colaborativ, partile
pot experimenta un sentiment de control si intelegere. In loc si lase conflictele si se agraveze si
sa escaladeze, acest model cautd sa gaseasca modalititi de a mentine comunicarea deschisa,
intelegerea reciproca si rezolvarea colaborativa a problemelor, prin evitarea tonului acuzator sau
defensiv, se creeaza o atmosfera in care partile se pot asculta reciproc si pot Intelege mai bine

perspectiva celuilalt. Atunci cand exista riscul ca un conflict sa escaladeze, modelul Harvard
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incurajeaza partile sd 1si concentreze eforturile in primul rand pe reconstruirea relatiei si pe gésirea
unei solutii, care sd aibd un impact pozitiv pe termen lung asupra colaborarii lor.

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
ramand deschise la explorarea unor variante noi si la adaptarea optiunilor pe masura ce
negocierile avanseaza, contextul si circumstantele pot evolua in timpul negocierilor sau pe masura
ce acordul este pus in aplicare. In ansamblu, flexibilitatea in gisirea solutiilor in cadrul modelului
Harvard de negociere, subliniaza importanta adaptabilitatii si deschiderii in procesul de negociere
in situatii atipice contemporan pentru mediul de afaceri.

Bazindu-ne pe cele patru principii fundamentale ale Modelul clasic Harvard de negociere a
afacerilor, evidentiate grafic in cadrul figurii 3.5., putem argumenta fiecare dintre acestea cu

elemente ale situatiilor atipice identificate in capitolul 2 paragraful 2.1.

1. Separarea 2. Concentrarea
persoanelor de pe interese, nu pe
probleme pozitii
3. Generarea 4. Utilizarea
optiunilor pentru criteriilor
beneficiul comun obiective

Figura 3.5 — Principiile fundamentale ale modelului Hardvard de negociere a afacerilor
Sursa: elaborat de autor, dupd modelul Hardvard

La principiul fundamental al modelului Harvard de negociere: ,,separarea persoanelor de
probleme”, care reprezinta un concept essential, punem accentul pe abordarea constructiva si
orientata catre solutii a procesului de negociere, acest principiu subliniaza importanta distingerii
intre aspectele emotionale sau personale, si aspectele obiective sau tangibile ale unei situatii atipice
de negociere precum: focalizarea pe fapte si aspecte obiective, prevenirea escaladarii emotionale,
comunicarea deschisa si respectuoasa, empatia si intelegerea reciprocd, concentrarea pe

obiective comune, prevenirea polarizarii.
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Principiul ,,Concentrarea pe interese, nu pe pozitii” reprezinta in cazul situatiilor atipice
0 abordare inovatoare care pune accentul pe identificarea si satisfacerea nevoilor si dorintelor de
baza ale partilor implicate in negociere, promovand ideea ca sub pozitiile declarate exista interese
reale si motivatii, iar atunci cand acestea sunt intelese si abordate, se pot dezvolta solutii mai
eficiente si mai benefice, prin: cautarea motivelor subiacente, evitarea blocajelor, crearea de
optiuni inovatoare, focalizarea pe cdstig-cdstig, reducerea riscului de pierdere, dezvoltarea
increderii, imbunatatirea relatiilor.

Un alt principiu ,,Generarea optiunilor pentru beneficiul comun” se concentreaza in
situatiile atipice pe dezvoltarea unui proces creativ si colaborativ, pentru identificarea unor solutii
variate si inovatoare care sd raspunda nevoilor si dorintelor partilor implicate in negociere,
bazandu-se pe ideea ca prin explorarea unui spectru larg de optiuni, se poate gasi cea mai buna
cale de actiune care sa aduca beneficii pentru toti participantii, prin: inovatia in solutii, explorarea
diverselor variante, rezolvarea multiplelor interese, evitarea impasurilor, evitarea
compromisurilor nefavorabile, dezvoltarea increderii, consolidarea relatiilor, evaluarea
obiectiva.

In final, cel de al patrulea principiu ,,Utilizarea criteriilor obiective”, subliniazi importanta
folosirii standardelor si criteriilor impartiale si obiective, pentru a evalua optiunile si pentru a
ajunge la acorduri justificate si echitabile, Tn anumite conditii atipice. Acest principiu promoveaza
ideea ca deciziile si solutiile ar trebui sd se bazeze pe principii clar definite, in loc sa fie dictate de
subiectivitate sau pozitii arbitrar ale partilor, prin: neutralitatea in evaluare, eliminarea
subiectivitatii, crearea unui cadru echitabil, claritate si transparentd, bazarea pe experienta si
practici acceptate, evitarea luptelor de putere, cautarea unei solutii echitabile, prevenirea
deciziilor irationale.

Aceste patru principii care formeaza temelia modelului Harvard de negociere a afacerilor si
incurajeaza un proces de negociere colaborativ, sustin teoria de model nou de negociere in conditii

atipice. In Tabelul 3.1 prezentam elementele planului clasic de negociere dupa modelul Hardvard,

......
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Tabelul 3.1 Plan clasic de negociere pentru sporirea competitivitatii mediului de afaceri din

Republica Moldova

1. Analiza Evalueaza mediul de afaceri din Republica Moldova, identificand punctele forte
situatiei si punctele slabe ale pietei, analizand concurenta actuald si identifica
curente oportunitatile de dezvoltare.

2. Stabilirea Stabileste obiective clare si masurabile pentru a spori competitivitatea afacerii,

obiectivelor prin definirea indicatorilor cheie de performanta (KPI-uri), pentru a monitoriza
progresul.

3 Cercetare de Realizeaza o cercetare de piatd detaliatd pentru a intelege nevoile si preferintele

piata clientilor, identificand tendintele de piata si segmentele de clienti cu potential
ridicat.

4. Definirea Dezvolta o propunere de valoare clard si atractiva pentru clienti, evidentiind

propunerii de avantajele distincte ale afacerii tale, asigurand astfel ca propunerea de valoare
valoare abordeaza nevoile identificate ale clientilor

5. Dezvoltarea Elaboreaza o strategie de marketing cuprinzitoare care sa includa canalele de

strategiei de promovare, mesajele cheie si planurile de promovare a produselor si serviciilor,
marketing explorand optiuni de marketing online si offline pentru a atinge o audienta larga.

6. Planificarea Dezvolta sau ajusteaza produsele si Serviciile pentru a se potrivi cu nevoile si

produselor/ asteptarile clientilor, asigurand o ofertd de calitate si valoare superioara in
serviciilor comparatie cu concurenta.

7. Planificarea Stabileste strategia de preturi, tinand cont de costurile de productie, concurenta

preturilor si valoarea oferita clientilor, luand in considerare oferte promotionale sau
pachete speciale pentru a atrage clienti noi

8. Dezvoltarea Crearea si mentinerea unor relatii bune cu clientii prin intermediul serviciului

relatiilor cu clienti de calitate si comunicare eficientd, adaptand moduri de a construi
clientii loialitatea clientilor prin oferte exclusive sau programe de fidelizare.

9. Planificarea Elaboreaza un buget detaliat care sa acopere costurile operationale, cheltuielile

financiara de marketing si alte investitii, proiectdnd veniturile si cheltuielile pe termen scurt
si lung pentru a evalua viabilitatea planului.

10. Implementarea Implementeaza planul de afaceri si initiaza strategiile dezvoltate, monitorizand

si performanta 1n timp real si ajustand planurile, in functie de feedbackul clientilor
monitorizarea si evolutiile pietei

11. Evaluarea si Efectueaza evaludri regulate pentru a evalua succesul planului si pentru a

imbunitatirea identifica zonele pentru Imbunatatiri, ajustand strategiile si addugand noi
continua elemente pentru a raspunde schimbarilor pietei.

Sursa: elaborat de autor

Constatam ca 1n mijlocul acestor complexitati, negocierea afacerilor in situatii atipice de
succes necesitd adaptabilitate, constientizare culturald si agilitate strategicd, pentru a naviga in
interactiunea complicati a factorilor care modeleaza aceste dialoguri. In negocierea afacerilor in
situatii atipice, este esential sa se ia in considerare diverse elemente culturale unice pentru fiecare
tard si cum sa se potriveasca aceste nuante, evitind comportamentele determinate de convingeri
false sau partiniri. Un factor principal al neintelegerii, denumit adesea ,,etnocentrism”, provine
din convingerea unui grup social ca propriile sale comportamente sunt superioare. Trecerea catre

economii de piatid in tarile care trec de la economii inchise, protectioniste sau centralizate,
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subliniaza si mai mult faptul ca ciocnirile apar nu numai din discrepante ideologice, ci si din
diferentele culturale. Beneficiile care decurg din intelegerea altor culturi includ:

o facilitarea relatiilor si comunicarii cu clientii strdini.

o intelegerea imbunatatitd a punctelor de vedere ale clientilor In timpul negocierilor.

e promovarea colaborarii cu persoane din diverse culturi.

e atenuarea greselilor care ar putea pune in pericol negocierile.

e cultivarea unei identitdti distinctive, indiferent daca este personald sau orientatd catre

intreprindere.

e incurajarea angajatilor sa fie motivati atunci cand lucreaza in sucursale din straindtate.

Fara indoiala, negociatorii trebuie sd posede o multitudine de abilitati, iar adaptarea la alte
culturi este legatd intrinsec de interactiunile umane, in special pe scena internationald. Este
imperativ ca negociatorii sa-si adapteze comportamentul, pentru a se alinia cu culturile persoanelor
cu care fac afaceri. Adaptarea la alte culturi incepe cu familiarizarea negociatorilor cu fapte
pertinente. Daca un negociator este constient de colaborarea cu indivizi din diferite culturi, este
esential sd cerceteze si sa dobandeasca cunostinte despre istoria, obiceiurile si traditiile acelor
culturi. Aceasta include aspecte precum practicile de salutare, abordarile de negociere, atitudinile
generale fatd de afaceri si modurile de exprimare. Mai mult, Intelegerea faptului ca rolurile si
drepturile de gen pot diferi in lumea afacerilor de la o cultura la alta, este cruciala atunci cand
cooperam cu membrii diferitelor societdti. Aceastd constientizare previne ofentele neintentionate
sau neintelegerile care ar putea consuma timp pretios.

In scenariile reale, este remarcabil modul in care oamenii se comporta diferit si reactioneaz
atunci cand au de-a face cu indivizi din diverse culturi. Este evident ca munca intr-o alta tara
necesitd o abordare diferitd in comparatie cu munca in tara de origine. Perceptiile si atitudinile
variate in munca variaza foarte mult de la tara la tara, necesitand un anumit grad de adaptare
culturald, pentru a imbunatati calitatea muncii.

Existd mai multe cdi pentru a obtine informatii despre alte culturi, de la literaturd si
conversatii, pand la rolul proeminent al internetului in colectarea datelor. Multe companii ofera
diverse forme de formare angajatilor lor. Intelegerea contextului istoric, religios, social si politic,
practicile de afaceri, economia si turismul contribuie la o Intelegere aprofundatd a dinamicii
culturale. Religia, de exemplu, are o semnificatie in viata de zi cu zi, In special in regiuni precum
Orientul Mijlociu si printre adeptii islamului. Este esential sd respectati normele culturale, sa va

adaptati la diferente, toate pastrand propria identitate. Desi negociatorii nu ar trebui sa se inglobeze
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in totalitate 1n alte culturi, din punct de vedere al afacerilor, ei trebuie sd continue sa reprezinte
scopurile si obiectivele superiorilor lor, in numele carora negociaza.

Negocierea intr-o culturd straind implica cultivarea unui mediu propice pentru munca si
negocieri, promovarea unei atmosfere relaxate care sa conduca la rezultate mai bune in afaceri si
la atingerea obiectivelor. Efortul concertat de a intelege o alta culturd lasd o impresie pozitiva si
contribuie la dezvoltarea stilului de afaceri al negociatorilor. Adaptabilitatea la alte culturi, devine
una dintre trisaturile cheie, pe care ar trebui si le posede negociatorii. In acelasi timp, negociatorii
ar trebui sa mentind motivatia, atunci cand se pregitesc pentru interactiunile cu indivizi din medii
culturale diferite.

O analiza comparativa a modelelor de negociere culturald evidentiaza cinci aspecte cheie:

e utilizarea timpului (punctualitate, orientare temporald, ritm de negociere)
e relatii personale/profesionale

e norme de comunicare (moduri verbale si nonverbale)

e concesiuni si contracte (timpul si abordarea)

e procesele de luare a deciziilor.

Din aceste observatii, este evident ca existd diferente in cultura de afaceri si ar trebui sa fie
recunoscute si respectate In timpul negocierilor. Globalizarea culturala rezulta din convergenta
diverselor culturi si traditii mondiale. Miscarea de bunuri, capital si oameni peste granitele
nationale poarta cu ea schimbul de practici, traditii si culturi. Acest proces provoaca adesea reactii
variate in randul oamenilor. Unii considera influenta unei noi culturi ca pe o imbogatire pozitiva a
culturii lor existente, in timp ce altii o percep ca o provocare la adresa valorilor si normelor lor
personale sau nationale.

Astfel, in timp ce negocierea este o activitate straveche, profund impletita cu interactiunile
umane si relatiile de afaceri, ea a primit din istorie o atentie limitatd in cercetare si literatura
profesionala. In aceastd perioada relativ scurtd, teoreticienii au evidentiat diverse fatete ale
comunicdrii interpersonale si de afaceri implicate in negociere. Cu toate acestea, indiferent de
schimbdrile istorice si adaptdrile contextuale din peisajul afacerilor, toti oamenii de stiintd si
practicienii cu experientd sunt de acord cd negocierea urmeazd un proces structurat cu etape
distincte. Fiecare faza dezvaluie elemente specifice de cunostinte si practicd esentiale pentru
obtinerea unor rezultate favorabile. In mediul complex de astizi, abilitatile de negociere nu mai
sunt considerate doar un dar inndscut, asa cum au fost candva. In schimb, acum necesita intemeiere

pe teorii validate si strategii de negociere dovedite.
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Din aceste considerente venim cu o abordare proprie asupra unei metode de negociere, 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 provocdrilor neconventionale n oportunitati de
dezvoltare inovatoare. Prin imbratisarea schimbarii si adoptarea unei perspective creative, metoda
de negociere reflexiva de inovare, Incurajeazad echipa de negociere sa gaseasca solutii noi si sa le
transforme in avantaje competitive (figura 3.6).

Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii atipice este o abordare
adaptativa si creativd in gestionarea negocierilor si a deciziilor in contexte neobisnuite sau
complexe, inspiratd din modelul Harvard de negociere principiald, cunoscut si sub denumirea de
,hegocierea bazatd pe principii” sau ,,negocierea bazatad pe interese”. Reprezintd o abordare de
gestionare a negocierilor dezvoltata de cercetdtorii clasici, si este conceput pentru a ajuta partile
implicate intr-o negociere sd ajungd la acorduri avantajoase prin concentrarea pe interesele si

nevoile fundamentale ale fiecarei parti, in loc sd se axeze exclusiv pe pozitiile lor initiale.

Inspirare din Modelul
Harvard de negociere
principiali
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_ > p
>

Valorificarea riscului si a incertitudinii

Feedback si adaptabilitate continua

Figura 3.6 — Schema metodei de negociere reflexive de inovare
Sursa: elaborat de autor

Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii atipice pune un accent

special pe recunoasterea perspectivei, ceea ce devine esential in situatiile in care solutiile
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conventionale pot sd nu fie eficiente, sau in care interesele si nevoile partilor implicate sunt variate
si dificil de abordat.

Recunoasterea perspectivei implica: empatie si intelegere profundd, punerea de intrebari
care sa ajute la dezvaluirea mai profunda a gandurilor si sentimentelor, rabdare si atentie, evitarea
judecatii rapide sau a interpretarilor prea rapide ale celorlalti, identificand punctele comune si
valorile partajate.

Stadiul de imersiune in cadrul metodei de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii
atipice, reprezinta prima etapa a procesului si joacd un rol esential in dezvoltarea unei intelegeri
profunde si autentice a contextului si a nevoilor implicate. In acest stadiu, participantii se angajeaza
intr-un proces de explorare si intelegere, cu scopul de a recunoaste si de a se conecta la
perspectivele tuturor partilor implicate prin: Cercetare ampla, ascultare activd, interviuri §i
discutii, Studiu de caz $i analize comparative, Comunicare interdepartamentald, construirea de
relatii.

Stadiul de imersiune este, de asemenea, momentul potrivit pentru a construi relatii solide cu
partile implicate. O comunicare deschisa si un sentiment de incredere, pot facilita explorarea mai
profundi a perspectivelor, si pot crea un climat propice pentru inovatie. Intelegerea profunda a
contextului si a perspectivelor implicate, poate oferi participantilor un avantaj semnificativ in
dezvoltarea de solutii inovatoare, si in abordarea cu succes a provocarilor in cadrul situatiilor
atipice.

Reconstructia intereselor in cadrul metodei de negociere, permite participantilor s obtina
0 perspectivd mai cuprinzatoare asupra situatiei, si sa dezvolte solutii mai bune adaptate nevoilor
si cerintelor contextului respectiv. Aceastd etapa joaca un rol esential in crearea de acorduri
inovatoare si avantajoase pentru toti implicatii prin: dezmembrarea pozitiilor, identificarea
intereselor comune, explorarea nevoilor latente, folosirea tehnicilor creative, evaluarea
prioritdtilor, Comunicarea i validarea, explorarea unor perspective inovatoare.

Brainstormingul inovator reprezintd o tehnica creativa Ce incurajeaza participantii sa
genereze idei neconventionale, solutii inovatoare si perspective originale in abordarea provocarilor
si oportunitatilor, cu care se confrunta in astfel de situatii atipice. Punctele cheie ale
brainstormingului inovator includ: mediul deschis si acceptant:, amplificarea ideilor, combinatii
neasteptate, intreruperea tiparelor, tehnici specifice de generare de idei.

In cadrul brainstormingului inovator, se pot folosi diverse tehnici specifice de generare de
idei, cum ar fi ,,mind mapping” (crearea unei harti conceptuale), ,,scamper” (o metoda de explorare

punctelor slabe, oportunitatilor si amenintarilor).
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Brainstormingul inovator in cadrul metodei de negociere reflexiva de inovare a afacerilor in
situatii atipice, este un instrument puternic pentru a gasi solutii inovatoare la provocarile
neobisnuite. Aceastd tehnicd poate stimula creativitatea, poate incuraja gandirea liberd si poate
contribui la dezvoltarea unor abordari unice si eficiente in gestionarea situatiilor atipice din mediul
de afaceri.

Designul acordului flexibil in cadrul metodei permite partilor implicate sa dezvolte solutii
adaptabile si inovatoare, care sa raspunda cerintelor si provocarilor unice ale contextului respectiv.
Acest design inteligent si flexibil poate ajuta la obtinerea de rezultate durabile si satisfacatoare,
pentru toate partile implicate intr-o situatie complexa si neasteptata prin: personalizarea solutiilor,
Optiuni variate, flexibilitate in implementare, Criterii obiective, mecanisme de rezolvare a
conflictelor, comunicare deschisa.

Feedbackul si adaptabilitatea continud sunt doua elemente-cheie in cadrul metodei de
negociere reflexiva de inovare a afacerilor in situatii atipice, ce permit partilor implicate sa se
adapteze la schimbarile neasteptate, sa 1si imbunatateasca solutiile si sa ramana agili intr-un mediu
de afaceri dinamic. Punctele esentiale ale feedbackului si adaptabilitatii continue includ: evaluarea
rezultatelor, sesiuni de feedback, ajustiri si imbundtatiri, invdtare din experientd, monitorizarea
schimbarilor, flexibilitate in gandire.

Comunicarea empaticd este un aspect fundamental al metodei de negociere reflexiva de
inovare a afacerilor in situatii atipice, jucand un rol esential In construirea de relatii solide si in
dezvoltarea solutiilor inovatoare. Prin intelegerea profunda a nevoilor si a perspectivei celorlalti,
participantii pot dezvolta acorduri care sa tina cont de toate interesele implicate si pot ajunge la
rezultate mai satisfacatoare si mai durabile. Punctele cheie ale comunicarii empatice includ:
ascultare activd, empatie sincerd, intrebari exploratoare, validarea si recunoastere, evitarea
Judecatii, raport bazat pe incredere si clarificare.

Valorificarea riscului si incertitudinii reprezinta o abordare distincta in cadrul metodei de
negociere reflexivd de inovare a afacerilor in situatii atipice. Aceasta poate transforma
incertitudinea Intr-un catalizator pentru inovatie si dezvoltare, in fata contextelor neobisnuite si a
incertitudinilor ridicate. Aceasta abordare incurajeazd partile implicate s priveasca riscul si
incertitudinea, ca pe oportunitati de inovare si de dezvoltare a solutiilor unice, prin: schimbarea
perspectivei asupra riscului, flexibilitatea in adaptare, explorarea scenariilor multiple,
incurajarea gdndirii in afara cutiei, folosirea informatiilor disponibile, invatare din esecuri,
comunicarea transparentd.

Documentarea si invatarea continud permit participantilor sd acumuleze cunostinte, s isi

imbunatateasca abilitatile si sd dezvolte strategii mai eficiente in gestionarea provocarilor
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complexe. Aceasta abordare orientatd catre Invatare, contribuie la dezvoltarea unei organizatii
agile si pregitite sa faca fata schimbarilor neasteptate, prin: inregistrarea informatiilor, analiza
post-negociere, invdtarea din esecuri si succese, impdrtasirea cunostintelor, crearea unui sistem
de invatare, adaptarea la schimbari, cultura de invitare, dezvoltarea de bune practici.

Prin aplicarea metodei de negociere reflexive de inovare, afacerea dobandeste capacitatea
de a privi conditiile atipice, ca oportunitati si nu ca probleme. Aceastd abordare incurajeaza
dezvoltarea inovatoare si isi propune sa transforme incertitudinea intr-un catalizator pentru
crestere si dezvoltare sustenabild a afacerii. Figura 3.7 prezinta grafic pasii principali ai metodei

de negociere reflexive de inovare, elaborata de autor.

[
T

Metoda de negociere
reflexiva de inovare

Figura 3.7 — 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. Metoda de
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negociere reflexivd de inovare 1si propune sa transforme provocarile neconventionale in
oportunitati de dezvoltare, si sd incurajeze gdsirea unor solutii inovatoare pentru a ajunge la
acorduri satisfacatoare, pentru toate partile implicate. Aceastd metodd combind elemente din
diferite modele de negociere cu o perspectiva creativa si adaptabila.

Metoda de negociere reflexiva de inovare pune accentul pe abordarea creativd, gindirea
adaptabild si orientarea cdtre inovatie, pentru a transforma situatiile atipice in oportunitati de
dezvoltare (figura 3.8). Ea se bazeaza pe comunicare empatica, flexibilitate si capacitatea de a gasi

solutii inovatoare care pot duce la acorduri avantajoase pentru toate partile implicate.

abordarea gandirea orientarea
creativa adaptabild catre inovatie

Figura 3.8 — Cele trei abordiri ale metodei de negociere reflexive de inovare
Sursa: elaborat de autor

Metoda de negociere reflexivda de inovare este o abordare strategicd a procesului de
negociere, care se concentreaza pe explorarea si aplicarea gandirii creative, in vederea obtinerii
de rezultate avantajoase pentru toate partile implicate. Acest tip de abordare, incurajeaza echipa
de negociere sd se angajeze intr-un proces de reflectie profunda asupra situatiei, sa gaseasca solutii
inovatoare si sd identifice oportunitati de dezvoltare si crestere.

Prin ,,abordarea creativa”, se intelege cd metoda se bazeazd pe generarea de idei noi
neconventionale si inovatoare, in timpul procesului de negociere. in loc si se urmeze un model
traditional, aceasta abordare Incurajeazd explorarea unor cdi alternative si gasirea de solutii care
pot aduce avantaje competitive. Gandirea ,,outside the box” este incurajata, iar echipa de negociere
este provocata sa vina cu idei care sa depdseasca limitele obisnuite.

De asemenea, ,,negocierea reflexiva” sugereaza ca echipa de negociere nu urmeaza doar un
set rigid de pasi, ci are abilitatea de a reflecta asupra propriilor actiuni si de a se adapta la situatiile
in schimbare. In procesul de negociere, aceasti abordare poate implica analiza profundi a nevoilor
si dorintelor fiecdrei parti, identificarea punctelor de convergenta si construirea solutiilor pe baza
acestor puncte comune.

Metoda de negociere reflexiva de inovare este o abordare strategicd care amplifica

importanta gandirii adaptabile in procesul de negociere. Intr-o lume caracterizatd de schimbari
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constante si situatii imprevizibile, gandirea adaptabila devine esentiala pentru a obtine rezultate de
succes in cadrul negocierilor. Aceastd abordare pune in prim-plan capacitatea de a se ajusta rapid
si eficient la schimbarile de mediu, la cerintele neasteptate ale partilor implicate si la evolutia
dinamicii negocierilor in sine.

Prin ,,gdndire adaptabila”, se intelege abilitatea de a intelege si de a reactiona prompt la
situatii noi sau neasteptate, fard a fi constrans de modelele sau planurile preconcepute. Aceasta
abordare, incurajeaza echipa de negociere sa fie deschisd la schimbari, sa ramana flexibila in
strategii si sd se adapteze la cerintele si dinamica fiecarei negocieri in parte. Nu existd o solutie
universala aplicabild tuturor situatiilor; in schimb, gandirea adaptabild recunoaste faptul ca fiecare
negociere este unica si necesitd o abordare personalizata.

Unul dintre pilonii importanti ai gdndirii adaptabile in negociere este capacitatea de a invata
din feedback si de a ajusta strategiile pe parcurs. in cazul in care se intdlnesc obstacole sau se
schimba conditiile initiale, echipa de negociere poate reflecta asupra situatiei, poate evalua
optiunile si poate adapta tactici si planuri pentru a se alinia cu noile circumstante.

Metoda de negociere reflexivi de inovare aduce laolalta gandirea adaptabila si creativitatea,
pentru a transforma situatiile atipice sau provocatoare in oportunitati de dezvoltare si avantaj
competitive. Aceasta se concentreaza in mod deosebit pe orientarea catre inovatie, aducand in
prim-plan capacitatea de a dezvolta solutii noi si inovatoare in procesul de negociere. Aceasta
abordare recunoaste ca pentru a obtine avantaje competitive si pentru a rdspunde provocarilor intr-
un mediu de afaceri In schimbare, este necesar sd se abordeze negocierile cu o minte deschisa si
creativa.

Prin ,,orientarea cdtre inovatie”, se subliniazd importanta de a cduta mereu modalitdti noi
si neconventionale de a aborda problemele si de a obtine rezultate. In contextul negocierilor, acest
lucru implica gasirea de solutii inovatoare, care sa se distingd de abordarile traditionale si sa ofere
un avantaj competitiv. Inovatia poate sd vind sub forma de strategii neasteptate, modele de
colaborare neconventionale sau concepte de produse/servicii inovatoare, care si atragd atentia

......

mediului de afaceri din Republica Moldova, folosind metoda de negociere reflexiva de inovare.
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Tabelul 3.2 Plan de negociere pentru sporirea competitivitatii mediului de afaceri din
Republica Moldova folosind metoda de negociere reflexiva de inovare

1 Analiza situatiei v' Evalueazd mediul de afaceri din Republica Moldova, identificAnd punctele
curente forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile, identificand sectorul
specific 1n care se va dezvolta afacerea, si analizeaza concurenta actuala
2 Recunoasterea si Adund echipa pentru a discuta provocdrile si nevoile specifice afacerii,
reflectia prin oportunititi de inovare si dezvoltare, pentru a castiga un avantaj
competitiv.
3 Identificarea Efectueaza cercetari de piatd pentru a intelege nevoile si preferintele
nevoilor si intereselor clientilor in contextul mediului de afaceri din Republica Moldova,
clienzilor identificand modalitati in care afacerea poate satisface aceste nevoi.
4 Brainstorming si Organizeaza sedinte de brainstorming cu echipa pentru a dezvolta idei
generarea de idei inovatoare privind produsele, serviciile si strategiile afacerii, cautand
inovatoare solutii neconventionale care pot diferentia afacerea ta pe piata.
5 Designul Dezvolta produse sau servicii care sd raspunda la nevoile identificate ale
produselor/serviciilor clientilor, asigurand ca acestea pot fi personalizate sau adaptate, in functie
flexibile de feedbackul clientilor si evolutiile pietei.
6 Comunicare Comunica cu clientii pentru a intelege mai bine nevoile lor si pentru a
empatici cu clienzii: obtine feedback cu privire la noile produse/servicii, construind relatii
solide cu clientii, bazate pe incredere si empatie
7 Gestionarea Identifica riscurile potentiale asociate cu lansarea noilor produse/servicii
riscurilor si sau cu strategiile inovatoare, elaborand strategii de reducere a riscurilor si
incertitudinii planuri de contingenta, pentru a face fata situatiilor neasteptate.
8 Implementarea si Lanseaza noile produse/servicii sau aplica strategiile inovatoare in piata,
monitorizarea monitorizdnd ndeaproape performantele, colectand date si feedback
pentru a evalua succesul initiativei.
9 Evaluarea si Analizeaza rezultatele lansarii noilor produse/servicii sau a strategiilor
invitarea continua inovatoare.
10 Documentare si Documenteaza intregul proces, inclusiv deciziile luate si rezultatele
promovarea obtinute, promovand succesul afacerii prin canale de marketing si
succesului comunicare, pentru a atrage atentia in mediul de afaceri din Republica
Moldova.
11 Extinderea si Exploreaza colabordrile cu alte companii locale, pentru a crea sinergii si a
colaborarea spori competitivitatea in ansamblu.

Sursa: elaborat de autor

Prin aplicarea metodei de negociere reflexiva de inovare, acest plan de negociere are scopul

de a contribui la sporirea competitivitatii mediului de afaceri din Republica Moldova, prin

dezvoltarea de solutii inovatoare, personalizate si adaptabile la nevoile clientilor si la provocarile

pietei.

Un aspect esential al orientarii catre inovatie in negociere, este abilitatea de a vedea

oportunitati in aparentele provocari. Metoda de negociere reflexiva de inovare, incurajeaza echipa

de negociere sd-si indrepte atentia cdtre avantajele pe care le pot aduce situatiile atipice sau

complexe. In loc sa vada aceste situatii ca pe obstacole, acestia le abordeaza ca pe provocari care
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pot stimula creativitatea si pot duce la dezvoltarea unor solutii unice. De asemenea, orientarea
catre inovatie in cadrul acestei metode, implicd o mentalitate deschisd catre experimentare si
adaptare. Echipa de negociere este incurajatd sa testeze idei noi, sa primeascd feedback si sa
ajusteze abordarile pe masura ce evolueaza negocierile. Aceasta poate implica si sa fie deschisa la
colaborarea cu parti externe, pentru a aduce perspective si experiente diferite.

Metoda de negociere reflexiva de inovare pune in centrul sau dezvoltarea de solutii
inovatoare si creativitatea, pentru a aborda provocarile si oportunitétile cu care se confrunta mediul
de afaceri. Aceastd abordare promoveaza gandirea in afara tiparelor si incurajeazd echipa de
negociere sa se angajeze in procesul de negociere cu o atitudine inovatoare si deschisd catre
posibilitati noi si neconventionale.

Aplicarea metodei de negociere reflexive inovatoare poate contribui la dezvoltarea cailor de
implementare a managementului negocierilor in cadrul organizatiilor. Aceste cai conceptuale:
wabilitare”, ,,indrumare proces”, ,,controlul procesului” si,,gestionare prin exceptie” prezentate

in Figura 3.9 evidentiaza integrarea managementului negocierilor n organizatii in situatiile atipice.

indrumarea controlul gestionare

abilitare procesului procesului prin exceptie

Figura 3.9 — Cii conceptuale pentru integrarea managementului negocierilor in organizatii
in situatiile atipice
Sursa: elaborat de autor dupa Voeth si Mayer

In contextul situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, aplicarea
cailor conceptuale propuse de Voeth si Mayer pentru dezvoltarea managementului negocierilor
poate juca un rol esential in adaptarea si succesul organizatiilor, astfel:

1. Abilitarea (empowerment): se axecaza pe dezvoltarea capacitatilor si competentelor
echipei de management si a angajatilor, in ceea ce priveste negocierile. Intr-o perioada de
schimbari rapide si incertitudine, abordarea de abilitare poate fi foarte benefica pentru organizatiile
din Republica Moldova. Dezvoltarea capacitatilor de negociere la toate nivelurile organizationale,
poate spori flexibilitatea si capacitatea de a face fatd situatiilor imprevizibile. Prin oferirea de
traininguri si resurse pentru dezvoltarea abilitdtilor de negociere, organizatiile pot pregati angajatii

pentru a lua decizii informate si pentru a negocia eficient in conditii de schimbare si incertitudine..
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2. indrumarea procesului (process guidance): se concentreaza pe ghidarea procesului de
negociere de cdtre management, oferind directiva si structura, dar permitind in acelasi timp un
grad de flexibilitate. Intr-un mediu de afaceri complex si fluctuant, indrumarea procesului de
negociere poate ajuta la asigurarea unor rezultate mai consistente si aliniate la obiectivele
organizationale. In Republica Moldova, unde factorii externi pot avea un impact semnificativ
asupra afacerilor, managerii pot juca un rol important in a oferi directie si sfaturi in timpul
negocierilor, pentru a asigura o adaptare rapida la schimbari neprevazute.

3. Controlul procesului (process control): se refera la managementul direct si supervizarea
stransa a procesului de negociere. Dat fiind nivelul de incertitudine si schimbarile frecvente din
mediul de afaceri din Republica Moldova, controlul procesului de negociere poate fi necesar
pentru a gestiona riscurile si a mentine directia strategicd. Managerii pot asigura ca negocierile
sunt conforme cu obiectivele organizationale si pot interveni atunci cand situatiile neprevazute pot
avea impact asupra afacerilor.

4. Gestionare prin exceptie (handling by exception): implica interventia manageriala doar
atunci cand apar situatii exceptionale sau probleme semnificative in procesul de negociere. Intr-0
perioada de situatii atipice si schimbari rapide, gestionarea prin exceptie poate fi o cale utild de a
mentine eficienta operationala. In Republica Moldova, unde factorii politici, economici si sociali
pot influenta afacerile, angajatii pot avea mai multd libertate de a negocia in cadrul stabilit, iar
managementul poate interveni doar in cazurile semnificative, sau cand se abat de la directia
strategica.

Pana acum, literatura privind managementul negocierilor in situatii atipice nu a abordat in
mod adecvat problema - daca implementarea managementului negocierilor structurate,
imbunatateste in mod constant rezultatele negocierilor in situatii atipice.

Cercetatorii au indicat cazuri, in care introducerea managementului negocierilor, a avut
efecte pozitive. Cu toate acestea, aceste cazuri nu sunt suficiente pentru a face o afirmatie
universala cu privire la faptul dacd managementul structurat al negocierilor, amplifica in mod fiabil
succesul negocierilor, care este metrica finalda pentru masurarea semnificatiei gestionarii
negocierilor.

A doua intrebare care apare este: Cum ar trebui organizatiile sa foloseascd in mod eficient
managementul negocierilor in situatii atipice pentru a creste cu adevdrat succesul negocierilor?
Daca oricare dintre cele patru strategii mentionate mai devreme sau combinatiile lor se dovedesc
a genera un succes sporit de negociere in situatiile atipice, aceasta perspectiva le-ar putea oferi

managerilor un model pentru stabilirea managementului negocierilor in situatii atipice. In Tabelul
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3.3 sunt prezentate caile de dezvoltare a managementului negocierilor in afaceri, in conditiile

situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova.

Tabelul 3.3 Constructia utilizata privind ciile de dezvoltare a managementului negocierilor
in afaceri, in conditiile situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova

Rezultat
Succesul negocierii
Eficacitatea
negocierii

Se ating rezultatele optime in ceea ce priveste indicatorii cheie de performanta financiara
(profit).

Propunerile sustin in totalitate strategia si bugetele companiei.

Numarul si valoarea concesiunilor in cadrul negocierilor sunt reduse la minimum.

in caz de necesitate, concesiunile efectuate urmeazi 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 ratd foarte inalta (cu o rata
implicitd 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, 1n 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
negociere

Echipele de negociere sunt satisfacute de propriile performante.

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
implementarea
managementului

Managerii au primit instruire pentru a gestiona situatiile complexe independent.

negocierilor
Gestionarea prin Se furnizeaza orientari limitate 1n ceea ce priveste procesul de negociere.
abordarea
exceptionala
Abordarea ghidarii | Managerii care negociaza beneficiaza de sprijin pe durata procesului de negociere

proceselor

Abordarea Pe parcursul procesului de negociere, se realizeaza o supervizare si indrumare intensa prin
controlului intermediul instructiunilor clare, gestionarii procesului, utilizérii instrumentelor si
procesului monitorizarii atente, pentru a asigura un control maxim.

Sursa: elaborat de autor

Managementul situatiilor atipice se contureaza ca o directie noud in domeniul stiintei

managementului, concentrandu-se pe circumstante neprevazute. Fiecare activitate are in mod

inerent un scop, principii, functii, metode si metodologii, precum si un domeniu de aplicare.

125



Delimitarea functiilor pentru gestionarea situatiilor atipice este o actiune proactiva condusa de
rationament, avand in acelasi timp radacini in sensul managementului, al rolurilor societale si al
mecanismelor economice.

Asigurarea operatiunilor manageriale eficiente in conditiile contemporane devine din ce in
ce mai evidentd. Teoretic, aceasta fundatie este construita pe cele cinci principii fundamentale ale
stiintei managementului. Aceasta activitate manageriald cuprinde o gama largd de domenii, variind
de la actiuni de conducere in gospodarie, pana la eforturi guvernamentale. Indiferent daca este
involuntara sau intentionata, fiecare procedura de management incepe cu stabilirea unui program,
a unui plan de actiune care urmeaza sa fie executat.

Managementul situatiilor atipice diverge de la obiectivul bazat pe performanta, deoarece
accentul se mutd cétre gestionarea situatiei 1n sine, mai degraba decét organizatia. Alte exemple
de management care se ocupd de subiecte, includ managementul crizelor, managementul calitatii
si managementul strategic, toate intrd in domeniul managementului clasic, Impartasind in acelasi
timp o caracteristici comuna. In acest context, functiile de gestionare a situatiilor atipice pot fi

identificate astfel: planificare, rezolvarea problemelor, coordonare, control (figura 3.10).

rezolvarea

problemelor coordonare control

planificare

Figura 3.10 — Functiile de gestionare a situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

Problema planificarii eficiente a managementului negocierilor in afaceri in conditiile
situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, pot fi generate de factori
variabili, precum instabilitatea politica, schimbarile economice, incertitudinea sociala si
evenimentele globale.

Republica Moldova, ca tard mica si in curs de dezvoltare, este susceptibild la schimbari
rapide si imprevizibile Tn mediu, de exemplu, fluctuatiile economice pot influenta accesul la
resurse si finantari, iar instabilitatea politicd poate crea un climat incert pentru afaceri. Acest
context ridicd provocari semnificative pentru planificarea eficientda a managementului
negocierilor. In astfel de situatii, este important ca organizatiile si adopte o abordare holistici si
flexibild 1n planificarea negocierilor. Acest lucru implicd adaptarea continud a strategiilor si
tacticii de negociere, pe masura ce situatia evolueaza. Dezvoltarea abilitdtilor de gandire criticd,

utilizarea tehnologiei, poate spori capacitatea organizatiilor de a naviga in situatii neasteptate.
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3.3. Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice prin

asigurarea capacititii manageriale

Rezumand abordarile si analizele prezentate 1n capitolul 2 paragraful 2.1. si 2.3. si paragraful
3.1. din capitolul 3, constatam ca in toate afirmatiile, competenta si abilitatea manageriala este
prezenta atunci cind vorbim despre negocierile in conditii atipice. Actul managerial este realizat
de manager si constituie baza tuturor proceselor inclusiv procesul negocierilor. in contextul actual,
ne confruntdm din ce In ce mai des cu impactul semnificativ al capacitatii manageriale. Aprecierea
performantelor unui manager in raport cu munca sa si cu rezultatele organizatiei pe piata, este 0
tendintd tot mai evidentd, astfel indiferent de dimensiunea sau domeniul de activitate al
organizatiei, procesul managerial si eforturile manageriale sunt aceleasi.

Activitatea manageriala poate fi perceputd ca un proces profesional de gestionare a
organizatiei in medii caracterizate de risc si incertitudine, acest proces implica luarea deciziilor
strategice si tactice cu o anumita libertate de actiune.

Calitatile unui negociator au evoluat in timp si in concordanta cu transformarile din mediul
lor, propun urmatorul model al evolutiei trasdturilor unui manager de negociere, identificate ca
urmare a analizei stiintifice si a studiului surselor bibliografice.

In ultimii ani, evolutia proceselor economice, strans legate de domeniul negocierilor, a fost
modelata de schimbari induse de factori care pot parea nesemnificativi, dar care au un impact
major. In actualul climat de dezvoltare a economiei globale afectate de pandemie, circumstantele
impun explorarea unor noi caracteristici ale managerilor implicati in negocieri legate de utilizarea
tehnologiilor informationale pentru eficientizarea proceselor. Cu toate acestea, aptitudinile raman
esentiale pentru un negociator eficient, manifestandu-se in primul rind ca manager. Intr-adevar,
un manager poseda 80/20 aptitudini inndscute, in comparatie cu cele dobandite. De-a lungul
procesului de evolutie, managerul nu numai ca si-a dezvoltat si extins trasaturile personale, ci si-
a acumulat experientd prin diverse roluri. Unul dintre aceste roluri este cel de manager de
negociere, care are responsabilitatea de a lua decizii in cadrul interactiunii cu mediul intern si
extern al companiei.

Studiul a implicat utilizarea unui set complex de metode caracteristice domeniului stiintific:
in partea de fundamentare a gradului de cercetare al problemei, documentarea s-a bazat pe analiza
literaturii de specialitate, sinteza, deductie si stabilirea unei serii cronologice a caracteristicilor
managerului din perspectiva cercetitorilor, iar partea practica a cercetdrii s-a axat pe aplicarea
Metodei Analizei Pareto, pe baza chestionarului din Anexa 5. Chestionarul propus exploreaza

diferite aspecte ale trasaturilor si abilitatilor implicate in procesul de negociere, iar fiecare parte a
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chestionarului este structurata pentru a evalua o anumita categorie de trasaturi, intr-un mod care
permite participantului sa 1si exprime gradul de identificare cu fiecare trasaturd, pe o scala dela 1
la5 (1 - Calculat, 2 — Reflexiv, 3 — Echilibrat, 4 — Intuitiv, 5 - Experimentat):

Partea I: Trasaturi bazate pe experienta, aceasta sectiune a chestionarului se concentreaza
pe experienta anterioard in domeniul negocierilor, si pe modul in care aceastd experientd
influenteazd abordarea actuala a procesului de negociere, iar Intrebarile vizeaza modul in care
individul 1si percepe si 1si utilizeaza experienta in negocieri.

Partea II: Trasaturi legate de cunostintd, Tn aceastd sectiune, accentul se pune pe
cunostintele comerciale si economice, precum si pe capacitatea de a aplica rationamentul si teoria
in dezvoltarea strategiilor de negociere, iar intrebarile urmaresc sa evalueze nivelul de cunostinte
si abilitati teoretice ale participantului Tn domeniul negocierilor.

Partea III: Trasaturi asociate cu abilitatile, exploreazd modul in care individul isi
manifesta abilitatile de negociator si lider in timpul procesului de negociere, iar intrebarile se
concentreaza pe creativitate, initiativa, intuitie si strategie In contextul negocierilor.

Partea IV: Trasaturi bazate pe comportament, intrebarile din aceastd sectiune vizeaza
comportamentul si atitudinea participantului in timpul negocierilor, inclusiv hotararea,
moralitatea, receptivitatea, flexibilitatea, rigiditatea si scepticismul in procesul de negociere.

Partea V: Trasaturi bazate pe aptitudini, aici se exploreaza aptitudinile specifice care pot
influenta rezultatele in timpul negocierilor, cum ar fi talentul, inovatia, creativitatea, initiativa,
intuitia si originalitatea.

Partea VI: Trasaturi legate de potential, aceasta parte examineaza potentialul de influenta
si autoritate al participantului in procesul de negociere, precum si modul in care acesta isi
manifestd influenta si impactul in relatiile de negociere.

Partea VII: Alte trasaturi relevante, se exploreaza alte trasaturi relevante care pot avea un
impact 1n procesul de negociere, cum ar fi orientarea spre viitor si preocuparea pentru lucrul in
echipa.

Scala propusa pentru analiza datelor oferite de chestionar sunt:

1 - Calculat: persoana se caracterizeaza prin abordarea strategica a situatiilor de negociere,
luand in considerare in principal aspectele practice si pragmatice, fiind orientatd cétre evaluarea
atentd a fiecdrui pas si a riscurilor asociate, preferand sd analizeze in detaliu fiecare aspect inainte
de a lua decizii sau de a actiona.

2 - Reflexiv: persoana are o abordare analitica si reflexiva in procesul de negociere, isi

foloseste capacitatea de a evalua cu atentie optiunile disponibile si de a analiza consecintele
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posibile ale fiecarei decizii, fiind deschisa la idei noi si la diferite perspective, fiind dispusd sa ia
in considerare o gama larga de informatii si opinii.

3 - Echilibrat: persoana cautd un echilibru intre abordarea strategica si flexibilitatea in
procesul de negociere, fiind capabild sa ia decizii rationale si sa evalueze cu atentie optiunile
disponibile, dar 1n acelasi timp este deschisd la adaptarea strategiilor in functie de schimbarile
circumstantelor sau de feedback-ul primit.

4 - Intuitiv: persoana are o abordare intuitiva si adaptabila in procesul de negociere, fiind
capabild sd reactioneze rapid la schimbdrile din mediu si sa ia decizii pe baza instinctului si a
experientei anterioare, fard a analiza 1n detaliu toate optiunile disponibile, fiind deschisa la
asumarea riscurilor si la explorarea unor strategii noi si inovatoare.

5 - Experimentat: persoana se caracterizeaza prin abordarea flexibild si experimentata in
procesul de negociere, avand o intelegere profunda a mediului si a dinamicii negocierilor si este
capabila sa isi adapteze strategiile in functie de situatie, fiind deschisa la asumarea riscurilor si la
explorarea unor abordari inovatoare, bazandu-se pe experienta anterioara si pe intuitie.

Teoria Pareto 1i apartine economistului italian cunoscut, Vilfredo Pareto, care a dezvoltat
aceastd metoda pornind de la observatia sa personald asupra recoltei de mazare. Observatiile sale
au aratat ca 20% din pastaile de mazare din gradind au generat 80% din totalul recoltei. Aceasta
constatare a fost denumit stiintific ,,regula de baza 80/20”. In realitate, analiza Pareto reprezinta
o analiza statisticd a clasificarii sarcinilor si a interpretarii lor, ca avand un efect semnificativ
asupra unui numar mic de elemente, cu un impact major asupra unui numar mare de elemente.

Scopul principal al acestei metode este identificarea factorilor minoritari care sunt
responsabili pentru crearea sau rezolvarea problemelor majore, contribuind astfel la formarea Legii
Puterii sau a Teoriei Pareto. Desi principiul Metodei Pareto a fost dezvoltat initial in contextul
economic, aplicabilitatea sa s-a extins in diverse domenii interdisciplinare sau chiar nespecifice.
Prin urmare, practicile stiintifice furnizeazd exemple de aplicare a Metodei Pareto in domeniul
sandtatii si securitatii in munca, in educatie si sport, in stiintele exacte precum matematica si
tehnologia informatiei, In managementul calitatii si in alte arii ale economiei si interesului social.

Efectul aplicarii extinse a Metodei Pareto se reflecta in posibilitatea de a proiecta procese,
identifica probleme, reduce riscuri, analiza eficient informatiile primare, preveni situatii de risc,
gasi solutii, stabili prioritati, controla calitatea, masura frecventa oportunitatilor, Tmbunatati
procesele si identifica factorii de decizie, printre altele.

O caracteristica notabila a Metodei Pareto, in afara de universalitatea sa In domenii variate
de implementare, consta 1n flexibilitatea sa in prezentarea rezultatelor, folosind diagrame, grafice,

tabele etc. Aceasta permite multor cercetatori sa o utilizeze in studiile lor de aplicare.
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In cadrul cercetarii s-a concentrat pe utilizarea Metodei Pareto pentru a concretiza cele mai
esentiale calitati ale managerului de negociere in procesele de negociere contemporane, astfel
intrucat caracteristicile si competentele managerului de negociere au fost influentate de factori
specifici fiecarei perioade de evolutie, contextul contemporan se caracterizeaza prin concurenta
intensa si competitivitate. Identificarea celor mai importante trasaturi ale negociatorului este vitala
pentru conturarea unei perspective clare asupra procesului de negociere

Alegerea Metodei Pareto a fost sustinutd de mai multe motive, inclusiv faptul ca aceasta
oferd o reprezentare vizuald cuprinzatoare a rezultatului, ficand mai usoard explicarea si
intelegerea pentru cei interesati, astfel utilizarea unei teorii existente si validate poate evidentia
mai bine cercetarile curente si, de asemenea, prezinta avantaje in ceea ce priveste costurile reduse
de implementare. In Figura 3.11 sunt prezentate grafic etapele de utilizare a metodei Pareto in

evaluarea caracteristicilor managerului de negociere in situatii atipice din Republica Moldova.

Adunarea si inregistrarea datelor brute referitoare la trasaturile
managerilor de negociere implicati in negocieri atipice

Gruparea trasaturilor in categorii

Analizarea rezultatelor cu privire la trasaturile semnificative,
evidentiate in functie de importanta lor in procesul de negociere —

Structurarea trasaturilor 1n ordine descrescatoare a importantei,
prezentate sub forma unui grafic

Identificarea caracteristicii managerului evaluat cu punctaj minim,
dar cu influentd majora asupra procesului de negociere

Figura 3.11 — Stabilirea etapelor de utilizare a metodei Pareto in evaluarea caracteristicilor

managerului de negociere
Sursa: elaborat de autor

Aplicind aceiasi Metoda Pareto, putem sa identificim trasdturile distinctive ale
managerului-negociator contemporan, care ar putea avea o influentd mai semnificativa asupra
organizarii proceselor de negociere utilizind puterea de negociere. Analizand evolutia referitoare
la dezvoltarea caracteristicilor managerului de negociere, identificate de oamenii de stiinta, inca
de la primele forme de activitati de negociere in societate, putem observa o diversitate de trasaturi

legate de diferite particularitati si interconexiuni.
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Folosind experienta personala din activitatea practica ce a permis interactiunea cu mediul de
afaceri (prin intermediul unei companii internationale cu prezenta in peste 15 tari din lume),
generalizdm urmatoarele categorii de trasaturi ale managerilor de negociere, stabilite pentru a fi

compatibile cu procesele de negociere in conditii atipice, ilustrate in cadrul figurii 3.12.

in functie de

in functie de e bazate pe legate de asociate cu  1in functie de bazate pe legate de alte trasaturi
temperament .. experienta cunostinte abilitati comportament aptitudini potential relevante
personalitatii b Y b b
coleric sensibil calculat comercial negociator | hotarat talentat putere orientare
- = abil | - - spre viitor |
melancolic rezervat documentat economist / moral inovator autoritate |
sanguin nelinistit realist rational ] receptiv creativitate influenta lucg‘%l in }
— echipa
flegmatic optimist practic teoretic artist rigid initiativa —
- 2 : - - impact
ambitios logic mediator It sceptic intuitiv
impulsiv experimentat diplomat cercetator religios original
rabdator administrator Ll il insistent comunicativ
analitic strateg idealist
flexibil
increzator

Figura 3.12 — Categorii de trasaturi ale managerilor de negociere in situatii atipice
Sursa: elaborat de autor

Acest studiu a reusit datoritd colectdrii raspunsurilor a 100 de participanti din diverse
categorii de varstd, statut si domenii de activitate. Relevanta esantionului a fost confirmatd de
intrebarea de control ,,Ati fost implicat in negocieri?”, la care toti respondentii au raspuns
afirmativ. Participantii la sondaj au dobandit experientd in negocieri prin propriile lor practici si
prin intelegerea teoreticd a domeniului. Figura 3.13 prezinta grafic estimarea scorului absolut si

absolut cumulat pentru cele 9 categorii de caracteristici evaluate.
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Figura 3.13 — Estimarea scorului absolut si absolut cumulat pentru cele 9 categorii de

caracteristici evaluate
Sursa: elaborat de autor

Analiza caracteristicilor negociatorului a aratat ca intervievatii au mentionat negocieri in
contexte comerciale, sociale si politice, indicand astfel o apreciere a trasdturilor negociatorului
care se aplicd pe mai multe arii. Cele mai mari punctaje acumulate pentru categoriile de
caracteristici ale managerului de negociere au fost pentru cele legate de experientd, cunostinte,
aptitudini si abilitati. Aceste trasaturi sunt esentiale pentru orice manager de negociere si prezenta
lor 1n varful listei confirma importanta lor pentru respondentii implicati in studiu.

Estimarea scorului relativ si relativ cumulat pentru cele 9 categorii de caracteristici evaluate,

sunt prezentate grafic in cadrul figurii 3.14.
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Figura 3.14 — Estimarea scorului relativ si relativ cumulat pentru cele 9 categorii de

caracteristici evaluate
Sursa: elaborat de autor

Aceste calitati conferd managerului incredere in reusita negocierilor datorita intelegerii

profunde a domeniului, experientei bogate In negocieri, creativitatii, abordarii inovatoare, intuitiei
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si abilitatilor personale. In plus, trebuie remarcat ca respondentii au evaluat pozitiv si alte abilitati,
cum ar fi gandirea strategica, lucrul in echipa si preocuparea pentru dezvoltare durabila, aspecte
esentiale in realizarea obiectivelor pe termen lung in procesul de negociere. Aceste caracteristici
reconfirma contextul contemporan al negocierilor, desfasurate intr-un mediu competitiv si
concurential.

Analizand curba cumulativa de evaluare a caracteristicilor managerului negociator, se
observa ca caracteristicile legate de comportamentul, potentialul de temperament si natura
negociatorului au primit scoruri mai mici. In concordanti cu principiul Pareto 80/20, aceste
caracteristici legate de temperament si natura, au o importantd semnificativa si reprezinta
,.fructele” relevante.

Aceste categorii de caracteristici au fost in mare masura studiate si dezvoltate de cercetatori
in cadrul evaluarilor potentialului de conducere si leadership, dar si al celui de negociator. Aceasta
nu Tnseamnd ca celelalte trasaturi sunt neimportante, ci sugereaza ca temperamentul si natura
negociatorului sunt cheia procesului de negociere.

Utilizarea Metodei Pareto pentru a sustine ipoteza privind potentialul unui manager de
negociere in conditiile contemporane, cu influenta factorilor atipici, a dovedit a fi eficienta.
Indiferent de perioada in care au loc negocierile, acestea sunt puternic influentate de
temperamentul negociatorului: coleric, melancolic, sanguin, flegmatic. Observam ca
temperamentul constituie elementul principal care directioneazd comportamentul negociatorului
in procesul de negociere.

Abordarea partenerului de negociere in contextul trasdturilor legate de natura personalitatii,
reprezinta al doilea factor cheie evidentiat in urma analizei realizate cu Metoda Pareto. Este posibil
ca in cazul negocierilor comerciale, sociale, politice etc., factorul decisiv sd fie influentat de
sensibilitatea partenerului, optimismul sau in rezolvarea problemelor sau de hotararea pe care o
manifestd. Aceste aspecte trebuie luate in considerare si folosite ca elemente esentiale in
construirea echipei de negociere.

In cadrul conditiilor actuale, integrarea profesionalid a managerilor care conduc si dezvolta
organizatiile joaca un rol central, iar puterea de negociere devine un aspect esential in aceasta
ecuatie, prin care se dezvolta strategii pentru atingerea obiectivelor organizatiei. Negocierea poate
fi simplu definita ca un proces de comunicare, prin care doud sau mai multe parti incearca sa
rezolve conflicte de interese existente intre ele. Cu toate acestea, in prezent, negocierea capata si
o conotatie de dominatie in procesele legate de administrare, gestionare si influentarea mediului

intern si extern al organizatiei.
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Capacitatile manageriale sunt din ce in ce mai apreciate intr-o lume in continua schimbare,
iar abilitatea de a negocia si de a conduce eficient, joaca un rol crucial 1n atingerea succesului
organizational intr-un mediu complex si competitiv. Domeniul managementului negocierilor a
castigat o atentie sporita In ultimii ani. Exemplele practice includ infiintarea de unitati de negociere
dedicate in cadrul organizatiilor, in timp ce oamenii de stiinta au formulat cadre pentru a structura
intregul curs al negocierilor de afaceri, cuprinzand pregatirea, executia i urmarirea.

In contextul actual, importanta capacititii manageriale este tot mai evidentd, iar
performantele unui manager sunt strans legate de succesul si competitivitatea unei companii pe
piatd, indiferent de dimensiunea sau sectorul de activitate al acesteia, procesul managerial implica
aceleasi elemente esentiale: riscuri, intensitate, echipad manageriala si responsabilitate.

Activitatea manageriald poate fi privitd ca o profesie ce implica gestionarea organizatiei
intr-un mediu caracterizat de incertitudine si risc. Libertatea in luarea deciziilor strategice si tactice
joaca un rol crucial in acest proces, iar managerul are rolul de a atinge obiectivele organizationale,
prin directionarea activitatii angajatilor si valorificarea abilitatilor individuale ale acestora.

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 noud definitie a
procesului de negociere: stabilirea unor obiective si pretentii pe care se incearca sa le concretizeze.

Afirmatia autorului realizatd in anul 2021 intr-un studiu privind capacititile managerului
[70], demonstreaza argumentele autorilor clasici in ceia ce priveste importanta abilitatilor
personale ale managerului negociator. In acest studiu puterea de negociere este printre primele 3
caracteristici ale managerului negociator in conditii atipice. Un alt argument 1n sprijinul puterii de
negociere a managerului, deriva din literatura bogata care abordeaza diferite semnificatii ale
continutului negocierii. In Oxford English Dictionary, negocierea, in special ca activitate
diplomaticd, este asociatd cu ,managementul relatiilor internationale prin intermediul
negocierii”. Astfel, se poate concluziona ca negocierea nu se rezuma doar 1a un proces reciproc
avantajos care duce la un acord, tratat sau tranzactie, ci reprezintd si o metoda de influenta,
facilitata de puterea de dominantd. Aceasta perspectivd ne conduce catre o dilema interesanta: intr-
o abordare manageriald, puterea dominantd poate deveni un factor psihologic de influentd care
amplifici eficienta activitatilor de afaceri. In Figura 3.15 sunt prezentate elementele definitorii ale

managerului in asigurarea puterii de negociere in situatii atipice.
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Puterea de negociere a managerului

23 =3 KN

responsabilitate imaginatie profesionalism inovatie
seriozitate intuitie experienta decizie

~ concentare viziune
originalitate operativitate exemplu

Figura 3.15 — Elementele definitorii ale managerului in asigurarea puterii de negociere in
situatii atipice
Sursa: elaborat de autor

In figura de mai sus se poate observa ci fiecare individ are intr-o masurd semnificativa
capacitatea de a fi creativ, iar aceastd abilitate se evidentiaza prin modul in care gandesc si
actioneaza. Managerul se distinge prin calitatile inndscute de creativitate, ceea ce il diferentiaza
intr-un mod special fata de restul. O caracteristica fundamentala a managerului este capacitatea de
a fi creativ, o calitate influentata de o varietate de factori, inclusiv competentele dobandite. Faptul
ca generarea de idei noi nu se regdseste in fiecare individ, demonstreaza cd un manager care detine
aceste calitati face parte dintr-o elitda sau categorie de lideri, aceasta oferindu-i posibilitatea de a
dezvolta o putere de negociere.

Puterea de negociere a managerului este reflectatd in abilitatea lor de a privi cu ochi
cercetatori situatii si informatii, indiferent de cat de evidente sau presupuse sunt acestea.
Capacitatea de a opera cu concepte si informatii in diverse metode de rezolvare, denota o persoana
puternica. Persoanele deschise la noi experiente reflectd experienta bogata si intuitia dezvoltata,
iar puterea de convingere a managerului se bazeaza pe motivatia pentru succes si capacitatea de a
convinge in ciuda presiunilor si conflictelor.

Intr-o organizatie, creativitatea manageriald devine esentiald pentru inovare, fiind un
sustinator fundamental pentru fondator. Inovatia este vazutd ca o functie a managerului, care
presupune o analiza criticd a mediului competitiv al companiei si selectarea masurilor necesare
intr-un timp scurt. Managerul modern se caracterizeaza prin natura sa creativa si independenta in
abordarea profesionala. Figura 3.16 prezinta grafic sursele puterii de negociere a managerului de

performanta in negocierea afacerilor in situatii atipice.
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Figura 3.16 — Sursele puterii de negociere a managerului de performanti in situatii atipice
Sursa: elaborat de autor

Se poate observa ca perspectiva asupra puterii de negociere este variata si complexa. Unii
oameni de stiintd considera ca unii indivizi sunt norocosi sd se nasca cu aceasta abilitate, in timp
ce altii pot s o dobandeasca prin inteligenta si invatare, In timp ce unii niciodatd nu vor ajunge sa
o stapaneasci. In esenti, puterea de negociere reprezinti o ,, combinatie a abilitdtilor unui manager
experimentat de a actiona in situatii incerte cu incredere, pentru a atinge aspiratiile si obiectivele,
uneori chiar fara sa fie conturate de ceilalfi”. Este o dimensiune limitatad care incurajeaza
increderea in sine si sustine excelenta profesionala.

Un astfel de tip de manager persista in prezent, desi descrierea sa nu a fost inca pe larg
cercetatd si dezvoltata, chiar dacd unii invidiazd performantele managerilor de succes si fi
considera de neinchipuit de pregatiti, aceste aspecte sunt inca putin studiate din cauza complexitatii
lor si a comportamentului imprevizibil, fiind Incd in mare parte nedescoperite.

De-a lungul istoriei, conducatorii au fost fascinati de putere si au cercetat astfel de aspecte,
desi au dorit sa le foloseasca in contexte diferite de obiectivele performantei manageriale pentru
eficientd economicd. Cunoasterea capacitatii de a exercita influentd poate aduce beneficii
semnificative - rezultate cu efort minim. Cu toate acestea, puterea de negociere poate fi si un
dezavantaj sau, in unele cazuri, chiar o arma periculoasa daca este folosita necorespunzator.

In cele din urma, societatea evolueazi in permanentd, iar puterea de negociere reprezinti un
prim pas esential 1n directia unui management de performanta. Aceasta poate sa fie in egala masura

un instrument pentru succes si un subiect complex, cu multiple nuante si implicatii.
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In mod remarcabil, corpul vast de literaturd despre negociere se concentreaza adesea pe
perspectivele participantilor la negociere, trecand cu vederea punctul crucial conform caruia
compania care da putere managerului sa negocieze, sd isi asuma in esentd responsabilitatea
economica pentru tranzactie.

Procesul de identificare si implementare a unei solutii eficiente pentru managementul
negocierilor in afaceri, devine complex in conditiile situatiilor atipice din mediul de afaceri din
Republica Moldova. Prin dezvoltarea de strategii adaptabile, imbunatatirea abilitatilor si utilizarea
eficienta a resurselor disponibile, organizatiile pot sa-si consolideze capacitatea de a face fata
provocdrilor si de a profita de oportunitatile emergente intr-un mediu de afaceri in schimbare
pentru domeniul de aplicare, circumstantele de executie si mediul beneficiarilor.

In contextul managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice pentru
mediul de afaceri din Republica Moldova, coordonarea reprezinta o functie esentiald prin care se
asigura sincronizarea si colaborarea eficientd a personalului implicat in gestionarea acestor situatii
neprevizute. Intrucat vizeaza abordarea unor situatii cu un interval de timp scurt si cu un obiectiv
clar de rezolutie, coordonarea si organizarea se contopesc intr-un efort comun.

Procedura de organizare in aceste cazuri, este delegata in mod natural conducerii de varf,
deoarece acestia detin competenta necesard pentru a interveni si modifica strategiile in consecinta.
Coordonarea in sine se realizeaza prin intermediul functiei de personal, care are rolul de a asigura
ca resursele umane sunt directionate corespunzaitor,, si ca fiecare membru al echipei cunoaste
responsabilitatile sale in vederea solutiondrii situatiei.

In esentd, intrucat personalul implicat in gestionarea situatiilor atipice este deja familiarizat
cu procedurile si posedd informatii relevante despre scopul, obiectivele si resursele disponibile,
coordonarea devine un instrument valoros. Avantajul sau deriva din faptul ca se poate realiza o
mobilizare rapida a personalului existent, ceea ce faciliteaza o actiune prompta si eficienta.

Controlul nu reprezintd doar un instrument de monitorizare, ci si o cale de a identifica si
corecta discrepantele intre actiunile planificate si rezultatele obtinute. Astfel, se asigura ca
obiectivele sunt atinse fard abateri semnificative in timpul procesului de rezolvare a situatiilor
atipice.

Procesul de control in gestionarea situatiilor atipice constd in doud etape distincte. Prima
etapd implicd monitorizarea, evaluarea si controlul continuu in timpul implementarii actiunilor.
Acest proces oferd oportunitatea de a interveni in timp util pentru a corecta abaterile sau pentru a
adapta strategiile in functie de evolutia situatiei. In aceasti etapa, monitorizarea constanta asigura
ca procesele si procedurile stabilite in faza de planificare, sunt urmate cu precizie. A doua etapa

este controlul post-evaluare, care are scopul de a analiza rezultatele si efectele actiunilor
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intreprinse, pentru a rezolva situatia atipicd. Aceasta etapd ofera o perspectiva retrospectiva asupra
procesului si ajuta la identificarea lectiilor Invatate, precum si la identificarea unor Iimbunatatiri
pentru viitoarele situatii similare.

Monitorizarea continua si controlul in timpul actiunilor, au rolul de a preveni problemele,
inainte ca acestea sd devina critice si de a identifica potentialele pericole pe masura ce procesul se
desfasoara. Controlul poate fi implementat prin diverse metode, precum controlul periodic,
planificat sau spontan, in functie de natura si amploarea situatiei atipice. Indiferent de metoda
folosita, stabilirea indicatorilor de performantd masurabild, a standardelor si a cerintelor de
evaluare joaca un rol cheie in procesul de control. Aceste elemente permit o evaluare obiectiva si
comparativa a performantei si a rezultatelor obtinute.

In timpul pandemiei, managementul negocierilor trebuie si fie adaptabil, inovator si
empatic. Dezvoltarea acestor abilitati si abordari poate spori capacitatea companiei de a face fata
provocdrilor si de a gasi oportunitati intr-un mediu in schimbare constanta.

Managementul reprezinta arta coordonarii, iar individul care il exercita este subiectul
analizelor oamenilor de stiintd mult timp nainte de formularea teoriilor manageriale. Aceasta
observatie a usurat implementarea mecanismelor asociate procesului de negociere. Negociatorul
imbratiseaza unul dintre rolurile pe care managerul il adopta in sfera sa de activitate, iar acest rol
devine din ce 1n ce mai crucial In contextul actual.

Managerul-negociator este prezent in diverse tipuri de negocieri, de la cele comerciale si
politice, pana la cele sociale, internationale sau de mediere. Astfel in lumina schimbarii
conceptelor, a conjuncturii negocierilor, a diversitatii domeniilor de negociere si a
imprevizibilitatii mediului extern, s-a dezvoltat studiul asupra caracteristicilor managerului-
negociator.

Abordarea privind personalitatea negociatorului reprezinta o ipoteza noua in evolutia
conceptelor legate de procesul de negociere in conditii contemporane atipice, marcate de factori
de influenta imprevizibili. Studiul recurge la Metoda Pareto pentru a identifica elementele-cheie
legate de trasaturile negociatorilor in contextul negocierilor viitoare si al succesului in negociere.

Prin analiza categoriilor de caracteristici ale managerilor-negociatori, cristalizate de-a lungul
secolelor, in urma fundamentarii teoretice si sub incidenta unui studiu aplicat bazat pe chestionare
si pe Metoda Pareto, studiul identifica doua categorii majore in conformitate cu principiul 20/80.

Procesul de negociere este esential si depinde in mod crucial de factorul uman. De-a lungul
istoriei, cercetatorii s-au straduit sa descopere cheia abilitatilor negociatorului, pentru a dezvolta
un set de trasdturi necesare pentru un proces eficient. Indiferent de tipul de negociere, circumstante,

aptitudini, abilitdti personale, experientd sau subiectul negocierii, identificarea punctului
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culminant a rdmas la fel de evaziva ca studiul comportamentului consumatorului in domeniul
marketingului.

Arta negocierii in afaceri reprezintd un potential esential pentru orice lider sau manager,
care are nevoie de strategii si idei practice pentru a aplica in procesul de negociere, prin definirea
trasaturilor distincte, managerii specializati in negociere pot reducerea cantitatii de informatii
disponibile in cadrul unei negocieri.

Analizele oamenilor de stiinta cu privire la personalitatea negociatorului sunt variate si se
refera la diferite elemente, precum caracterul, semnul zodiacal, psihicul, forta si temperamentul.
In Evul Mediu, cativa oameni de stiintd au propus interpretari ale caracterului unui manager, de
exemplu, Platon, in anul 340 1.Hr., a prezentat patru caracteristicCi: ,, artistic, sensibil, intuitiv si
rational, corelate cu temperamentul individual”’. Analizate in mod logic, aceste caracteristici se
regdsesc printre calitdtile esentiale ale unui negociator, astfel incit nu putem restrange trasaturile
negociatorului doar la temperament. In aceeasi perioada, Aristotel a confirmat teoriile lui Platon,
subliniind calitati precum simtul practic, sensibilitatea intuitiva si ratiunea in contextul caracterului
managerului. O alta abordare in ceea ce priveste caracterul a fost dezvoltatd de cercetatorii
Heysmans si Wiesma, care au identificat opt tipuri de personalitate psihologica ale managerului:
., nervos, coleric, sentimental, pasional, sanguin, flegmatic, apatic si amorf”. Aceasta abordare
sugereazd cd lucrul in echipd este mai relevant decdt concentrarea strict pe personalitatea
individuala a managerului-negociator. In acelasi timp, cercetitorii au demonstrat ca trasaturile de
temperament, combinate cu cele de caracter, pot contribui la dezvoltarea personalititii
managerului-negociator. Aceasta observatie va fi luatd in considerare de autor in crearea imaginii
managerului de negociere in contextul unor situatii neobisnuite. Afirmatia formulata de HM Porter
despre ,,puterea de negociere” a reprezentat un element central in cadrul acestei cercetari.

Asa dar, argumentele legate de sursele puterii de negociere sunt strans legate si de influenta

psihologica asupra autorititii managerului in procesul de negociere. In ciuda faptului ci puterea
de negociere poate fi perceputd ca un factor coercitiv in anumite situatii, legalitatea si aliantele
acordd o pondere mai mare personalitatii managerului. Cu toate acestea, abilitatile profesionale
recunoscute, autoritatea morala si influenta psihologicd raman dominante.
Aceasti dilema ramane subiectul unei cautari continue, iar de fiecare data cand acest subiect este
abordat, pot fi aduse argumente pro si contra. Faptul ca cercetatorii continua s manifeste interes
fata de personalitatea managerului-negociator, denotd aparitia unor noi contexte in care
manifestarea acesteia devine de o importanta cruciala.

Indiferent de nivelul de experientd, cunostinte, abilitdti si competente demonstrate de

managerii de negociere, factorii determinant in procesul de negociere pot fi influentati in functie
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de rezultatele obtinute din analiza Pareto a comportamentului, puterii, temperamentului si naturii

individului.

3.4. Concluzie la capitolul 3

In capitolul 3 au fost prezentate doua modalititi noi de negocieri in afaceri in conditiile
situatiilor atipice: metoda de negociere reflexive de inovare si aplicarea capacitatii manageriale
bazata pe puterea de influienta, care vor asigurarea dezvoltarea managementului negocierilor.

La determinarea celor 2 modalitati au contribuit rezultatele analizei procesului de negociere
in afaceri in conditii situatiilor atipice in Republica Moldova, prezentate in paragraful 3.1. La
fundamentarea celor doud modalitdti noi de negocieri 1n afaceri in conditiile situatiilor atipice, au
contribuit studiile si cercetdrile fundamentale prezentate in capitolul 1, si analizele experientelor
internationale si nationale de gestionare a negocierilor in afaceri in conditii atipice, abordate de
organizatiile participante la studiu.

Astfel in paragraful 3.1 este prezentatd analiza SWOT a procesului de negociere a afacerilor
pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, in baza chestionatului realizat pe un esantion din
50 de respondenti, la care s-au alaturat alte 2 studii realizate anterior in anul 2020 si anul 2023, cu
esantioane de 50 si 85 respondenti corespunzator. Punctele tari identificate in analiza SWOT
privind procesul negocierii in mediul de afaceri din Republica Moldova sunt: abordarea abilitatilor
de ascultare si comunicare, abordarea gestionarii relatiilor, comunicarea directd deschisa,
diversitate in nivelul de pregatire, utilizarea surselor diverse de informatii. Punctele slabe
identificate In analiza SWOT privind procesul de negocieri in mediul de afaceri din Republica
Moldova sunt: Tmbunatatirea procesului de negocieri, gestionarea conflictelor, identificarea si
implementarea solutiilor. Oportunitétile identificate In analiza SWOT privind procesul de
negocieri in mediul de afaceri din Republica Moldova sunt: abordarea diferentelor culturale,
adaptarea la schimbari si situatii neprevazute, gestionarea ajustdrilor in obiective. Amenintarile
identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri in mediul de afaceri din Republica
Moldova sunt: lectii invatate in procesul de negociere, respectarea etichetei si regulilor culturale,
utilizarea experientelor anterioare, evaluarea rezultatelor negocierilor.

In paragraful 3.2. este prezentati Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in
situatii atipice, drept o abordare eficientd de negociere in conditii atipice, axata pe transformarea
provocdrilor neconventionale in oportunitati de dezvoltare inovatoare. Metoda este prezentatd sub
forma unei scheme functionale si sub forma unui proces etapizat. Acesta metoda noua se bazeaza

pe 3 abordari: ,abordarea creativa”, ,negocierea reflexiva”, ,gdndire adaptabila”.
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Implementarea metodei de negociere reflexivi de inovare, contribuie la dezvoltarea
managementului negocierilor prin functia de planificare. Astfel folosind metoda de negociere
de afaceri din Republica Moldova, orientat catre inovatie.

Centralizarea rezultatelor din paragraful 3.1. si 3.2., au permis stabilirea unor variabile
privind ulterioare cai de dezvoltare a managementului negocierilor in afaceri in conditiile
situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, si atingerea unor rezultate
scontate prezentate in tabelul 3.3.

In paragraful 3.3 se prezinti a doua cale de dezvoltarea managementului negocierilor in
afaceri 1n conditiile situatiilor atipice, prin asigurarea capacitatii manageriale. Analizand
afirmatiile din capitolul fundamental, rezultatele studiilor din paragrafele 2.1, 2.2, 2.3, 3.1,
constatdm ca rolul decisiv in asigurarea negocierilor in afaceri in conditii atipice 1l joacd managerul
sau negaciatorul. In acest context, au fost prezentate argumente bazate pe teoriile din paragraful
1.2 privitor la Categorii de trasaturi ale managerilor de negociere in situatii atipice figura 3.12.
Astfel ajungem la concluzia, ca capacitatea de negociere si modalitatea de solutionare a situatiilor
atipice, depinde de puterea de negociere asigurata de cel de al 4-lea element — lider. Calitatea de
lider dezvoltd anumite Surse ale puterii de negociere a managerului de performantd 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, prin intermediul

metodei de negociere reflexivd de inovare si implicarea capacitatii manageriale.
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CONCLUZII GENERALE SI RECOMANDARI

In lumina complexititii crescute a proceselor economice, a factorilor de influienti
circumstantelor geopolitice si situatiilor atipice existente din zilele noastre, rezultatul studiului
contureaza noi perspective si abordari in ceea ce priveste negocierile in afaceri. 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 in sursele de referintd consideram ca negocierile se bazeaza pe o interconectare
stransa a unui set de concepte, fiecare avand un rol important in modelarea unui proces menit sa
atingd obiectivele strategice ale fiecarui participant. Abordarea proceduralid a negocierii
afacerilor prin prisma activitatilor economice si manageriale, reprezintd un pilon esential al
sistemului de management din cadrul organizatiilor, ea implicd adoptarea unei metode bine
structurate si sistematice pentru desfasurarea negocierilor, 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,
Romania si mediul international am reusit sa dezvoltam propriile viziuni asupra managementului
negocierilor atipice.

In practicile contemporane de management, negocierea in situatii atipice presupune
adaptabilitate, creativitate, luare de decizii etice, comunicare eficientd si construirea relatiilor.
Aceste practici permit negociatorilor sd navigheze prin circumstante dificile si sa obtina succes in
scenarii neconventionale sau complexe. Negocierea in situatii atipice reprezintd o provocare
semnificativd pentru manageri, si necesitd o abordare adaptativa si creativd pentru a face fata
situatiilor neasteptate, impunand o deschidere la schimbare si o adaptare rapida la contexte
variabile. Prezentind abordarea sistemica si procesuald a negocierilor, metodele de negociere,
principiul BATHA, Principiul de echilibru Nash, principiul ZOPA, procesele decizionale,
experienta managerului negociator, constatim 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 Republica
Moldova in ultimii 10 ani s-a reusit identificarea particularitatilor situatiilor atipice care
conditioneazd schibarea si adaptarea in managementul negocierilor. Realizdnd o sintezd a
experientelor si practicilor internationale ale mediului de afaceri privind confruntarea proceselor
de negociere cu situatii atipice, a rezultat identificarea adaptabilitatii participantilor la negociere si

solutionarea in circumstante diferite de teoriile clasice anterioare caracteristice acestor tipuri de
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negocieri. Potrivit acestor procese de negociere, obiectivul principal al negociatorilor a fost sa
obtina succesul, incluzand intelegerea subtilitatilor comunicarii si convingerii partenerilor de
negociere pentru depasirea situatiilor atipice. Toate aceste practicile analizate prezintd interes
pentru cercetare si au contribuit 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 1n 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 impedimentelor
commune privind negocierile de afaceri pentru reprezentantii mediului de afaceri din Republica
Moldova, s-a stabilit prezenta unor modalitati de gestionare atipica pentru toate cele 5 domenii de
activitate ale participantilor la cercetare. Mediul de afaceri se confrunta cu situatii atipice, iar
modalitatea spre care trebue sd se orienteze negociatorii in situatiile atipice sunt abordarea
inovatiei si gasirea unor alternative creative devin esentiale pentru a naviga cu succes In mediul
de afaceri. Analizdnd solutiile adoptate de companiile participante la studiu ne permite sa
constatdm 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 mediul de afaceri
din Republica Moldova. Analizind punctele forte si oportunitatile proceselor de negociere in
afaceri in conditii atipice, concretizam 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
folosind metoda de negociere reflexiva de inovare. Metoda de negociere reflexiva de inovare
Ppentru situatii atipice se dovedeste a f1 o abordare eficienta in situatiile atipice, concentrdndu-se
pe transformarea provocarilor in oportunitati inovatoare. Prin adoptarea unei atitudini deschise
fata de schimbare si printr-o perspectiva creativa, aceasta metoda incurajeaza echipa de negociere
sa gaseasca solutii inovatoare si sa le transforme in avantaje competitive. Un aspect central al
acestel metode este recunoasterea perspectivei, care devine cruciald in situatiile in care solutiile
traditionale pot sd nu functioneze, sau cand nevoile si interesele partilor implicate sunt complexe.
Recunoasterea perspectivei implicd empatie, intelegere profunda, punerea de intrebari pentru
dezvaluirea gandurilor si sentimentelor, rabdare, atentie si identificarea punctelor comune.

Metoda de negociere reflexiva de inovare pentru situatii atipice, aduce aborddri eficiente

pentru gestionarea provocarilor si oportunititilor in contexte neobisnuite, prin focalizarea pe
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inovatie. Aceastd metodd transformd provocdrile in oportunititi 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 raimane deschis la
experimentare si adaptare, punand in valoare gandirea creativa, adaptabild si orientarea catre
inovatie ca mijloace eficiente de a aborda situatiile atipice. Prin aceasta, negociatorii sunt in
masurd sd dezvolte solutii inovatoare, sd gaseascd oportunitdti in provocari si sd aduca valoare
semnificativa intr-un mediu de afaceri in schimbare.

In viziunea noastrd rolul important in gestiunea situatiilor atipice in managementul
negocierilor il joaca liderii si profesionistii din domeniul afacerilor. Atributele esentiale ale unui
manager 1n negocierea in situatii atipice includ increderea in sine, care influenteaza procesul
negociator si inspira incredere, gdndirea strategica pentru anticiparea consecintelor si dezvoltarea
planurilor de rezerva, precum si cunoasterea profunda a industriei si pietei. Rezultatele
discutiilor cu managerii reprezentanti ai intreprinderilor participante la studiu, evidentiazd ca
majoritatea vad negocierea ca parte integrantd a muncii lor si recunosc importanta pregatirii in
acest sens, cu toate acestea, o mica 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 Intdmpinat situatii nepregdtite In timpul negocierilor, subliniind astfel necesitatea unei pregatiri
constante si adecvate. Comunicarea joaca un rol esential in negocierea in situatii atipice,
impunand intelegerea perspectivelor celorlalti, empatie fata de nevoile lor si gestionarea eficienta
a stresului pentru luarea deciziilor in timpul negocierilor.

Abordarea partenerului de negociere luand in considerare trasaturile legate de natura
personalitatii constituie un alt factor esential In procesul de negociere, sensibilitatea, optimismul
si hotdrarea partenerului pot juca un rol determinant in directionarea negocierilor in diverse
contexte, de la afaceri la domenii sociale si politice. Aceste caracteristici ar trebui sa fie integrate
in construirea echipei de negociere si in elaborarea strategiilor corespunzitoare. Puterea de
negociere reprezinta o combinatie a abilitatilor manageriale, care implica actiuni n situatii atipice
pentru a atinge obiectivele propuse, 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 provocarile si
oportunitatile neasteptate, contribuind la succesul continuu intr-un mediu de afaceri complex si in

schimbare.
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Toate aceste concluzii ne permitem sd propunem recomandari pentru mai multe parti
interesate Tn asigurarea solutionarii situatiilor atipice in procesul negocierilor de afaceri. Indiferent
de nivelul de experientd sau de competentele manifestate, factorii determinanti in procesul de
negociere pot fi influentati Tn mod semnificativ de comportamentul, puterea, temperamentul si
natura individuald. Ajungand la concluzia cd lipseste precedentul si regulile traditionale pentru
negocierile de afaceri in situatii atipice in Republica Moldova, dar studiul confirma ca mediul de
afaceri se confruntd cu situatii atipice, venim cu urmatoarele recomandari pentru mediul de
afaceri din Republica Moldova:

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

2. Orientarea pe inovatie, adaptabilitate si creativitate: Deoarece cercetarile au
demonstrat cd 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 eficienta a negocierilor in conditii atipice
din contextul precedentului.

3. Aplicarea Metodei de negociere reflexiva de inovare: sa se concentreze pe metoda de
negociere reflexiva de inovare, inclusiv prin introducerea mai multor tehnici creative
pentru generarea de idei inovatoare, de exemplu: exercitii de stimulare a gandirii laterale
(ce implica 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 atdt tehnici de divergenta (extinderea si diversificarea ideilor), cdt si
tehnici de convergenta (selectarea si dezvoltarea ideilor cele mai promitatoare). Aceasta
este o abordare eficientd de negociere in conditii atipice, axatd pe transformarea
provocarilor neconventionale in oportunitati de dezvoltare inovatoare.

4. Utilizarea procedurii de planificare a negocierilor in situatii atipice: aplicarea
etapelor de planificare pentru negociere in situatii atipice pentru mediul de afaceri
propusa in lucrare, va contribui la dezvoltarea mediului de afaceri din Republica
Moldova, oferind instrumente pentru a gestiona provocdrile si a obtine rezultate pozitive.

5. Selectarea membrilor echipelor de negociere dupa principiul puterii de negociere:

in viziunea noastrd rolul important in gestiunea situatiilor atipice in managementul
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negocierilor, il joaca liderii si profesionistii din domeniul afacerilor. Astfel propunem o
abordare mai profunda si structuratd la selectarea membrilor echipei si a liderului de
echipa, in ceia ce priveste: abilitdtile, competentele si aptitudinile, precum si calitatea de
lider ce poate oferi potentialul inovativ, decizional, superioritate si exemplu.

Utilizarea puterii de negociere: In viziunea noastri, puterea de negociere a managerului,
se va axa pe urmadtoarele surse: autoritate, carisma, constringere, informatie, moralitate,

simpatie, alianta, legalitate, competenta profesionald, atractie spontata.

Analizand concepte si notiuni fundamentale legate de negocieri, conform contributiilor aduse de

autori din Republica Moldova, Roméania si mediul international, consideram oportun sa

recomandam utilizarea acestora la fundamentarea teoriilor manageriale. In acest context venim cu

recomandari pentru domeniul educatiei.

1.

Modificarea curriculei in institutiile de inviatimint superioare. Introducerea in
curricumum a disciplinelor de management: managementul negocierilor, management
strategic, etc., capitol si compartimente dedicate managementului negocierilor in conditii
atipice. Argumentdm aceastd necesitate datorita actualitatii si intensificdrii situatiilor
atipice prezente in ultimii 10 ani in tara noastrd si in lume. Aceasta ar contribui la
actualizarea si imbundtatirea continua a curriculei universitare.

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

Colaborarea multidisciplinara: implicarea unor specialisti din domenii variate, cum ar
fi psihologia, tehnologia si antreprenoriatul, poate aduce perspective diverse, si poate

imbogati abordarea metodei.

Analiza practicilor de negociere a permis sa conturdam mai multe elemente ale managementului

negocierilor precum etapele negocierilor, beneficiile, importanta si eforturile depuse de echipe de

negociatori, care pot prezenta interes si pentru institutiile publice la organizarea negocierilor.

In contextul initierii procesului de negociere al Republicii Moldova la Asocierea cu Uniunea

Europeana, pentru Ministerul Economiei si Digitalizarii propunem urmatoarele:

1.

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

Formarea unor platforme de discutii cu invitarea negociatorilor experimentati din diverse

domenii, cu diferite experiente de negociere, etc.

146



10.

11.

12.

13.

BIBLIOGRAFIE

AALDERING H., KOPELMAN S., Dovish and hawkish influence in distributive and
integrative negotiations: the role of (a)symmetry in constituencies. in: Group Decis. Negot.
31(1):111-36, 2022

AALDERING H., TEN VELDEN F.S., VAN KLEEF G.A., DE DREU C.K., Parochial
cooperation in nested intergroup dilemmas is reduced when it harms out-groups. in: J.
Pers. Soc. Psychol. 114(6):909-23, 2018

AALDERING H., ZERRES A., STEINEL W., Constituency norms facilitate unethical
negotiation behavior through moral disengagement. in: Group Decis. Negot. 29(5):969—
91, 2020

ADAIR W.L., Integrative sequences and negotiation outcome in same- and mixed-culture
negotiations. in: Int. J. Confl. Manag. 14(3):273-96, 2003

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

AMANTULLAH E.T., TINSLEY CH., Ask and ye shall receive? How gender and status
moderate negotiation success. in: Negot Confl Manag Res 6(4):253-272, 2013
ASHCROFT S., Commercial Negotiation Skills, Industrial and Commercial Training, 2004
ASLANI S., RAMIREZ-MARIN J., BRETT J.,, YAO J., SEMNANI-AZAD Z, Dignity,
face, and honor cultures: a study of negotiation strategy and outcomes in three cultures.
in: J. Organ. Behav. 37(8):1178-201, 2016

BAHRAM K., OATES D.,The International Manager, The Economist Book, Ltd., London,
1991

BALYKO D., Negotiations Doomed to Success. NLP Techniques in Action. Moscow:
Eksmo, 2008

BARRY B., FULMER 1.S., GOATES N., Bargaining with feeling: emotionality in and
around negotiation. in: Negotiation Theory and Research, Editura LL Thompson.
Madison, CT: Psychosoc. Press, 2006

BARRY B., Negotiator affect: the state of the art (and the science). in: Group Decis.
Negot. 17(1):97-105, 2008

BATEN R.A, HOQUE E., Technology-driven alteration of nonverbal cues and its effects
on negotiation. in: Negot. J. 37(1):35-47, 2021

147



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

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

BECKER W.J., CURHAN J.R., The dark side of subjective value in sequential
negotiations: The mediating role of pride and anger. in: J. Appl. Psychol. 103(1):743—-44,
2018

BELKIN L.Y., KURTZBERG T.R., NAQUIN C.E., Signaling dominance in online
negotiations: the role of affective tone. in: Negot. Confl. Manag. Res. 6(4):285-304, 2013
BOCA G. D., The axes of quality management in business. Editura Risoprint, Cluj Napoca,
2013

BOWLES H.R., THOMASON B., BEAR J.B., Reconceptualizing what and how women
negotiate for career advancement. in: Acad. Manag. J. 62(6):1645-71, 2019

BOWLES H.R., THOMASON B., MACIAS-ALONSO 1., When gender matters in
organizational negotiations. in: Annu. Rev. Organ. Psychol. Organ. Behav. 9:199-223,
2022

BOWMAN C., The esence of Strategic management, McMillan Press, New York, 2001
BRADY G.L., INESI M.E., MUSSWEILER T., The power of lost alternatives in
negotiations. in: Organ. Behav. Hum. Decis. Process. 162:59-80, 2021

BRAICU C., International trade negotiations. Hyperion University, Bucuresti, 2010
BROWN A.D., CURHAN J.R., The utility of relationships in negotiation. The Oxford
Handbook of Economic Conflict Resolution, Editura R Croson, GE Bolton, Oxford, UK:
Oxford Univ. Press, 2012

BROWN A.D., CURHAN J.R., The utility of relationships in negotiation. in: Croson R,
Bolton GE (eds) The Oxford handbook of economic conflict resolution. Oxford University
Press, Oxford, 2012, pag. 137-154

CAMPAGNAR.L., MISLIN A A., BOTTOM W.P., Motivated by guilt and low felt trust:
the impact of negotiators’ anger expressions on the implementation of negotiated
agreements. in: J. Behav. Decis. Mak. 32(4):450-70, 2019

CAMPAGNAR.L., MISLIN A.A., KONG D.T., BOTTOM W.P., Strategic consequences
of emotional misrepresentation in negotiation: the blowback effect. in: J. Appl. Psychol.
101(5):605-24, 2016

CARAIANI G., GEORGESCU T., Negocierea interculturala in tranzactiile comerciale
internationale, Universul Juridic, Bucuresti, 2006

CARAIANI G., GEORGESCU T., Negocierea interculturala in tranzactiile comerciale

internationale, Editura Universul Juridic, Bucuresti, 2006

148



29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.
36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

CARAIANI G., POTECEA V., Negocierea in afacerile internationale. Strategii, tactici,
uzante diplomatice si de protocol. Editura Wolterskluwer, Bucuresti, 2010

CARAIANI G., POTECEA V., Negocierea in afacerile internationale. Strategii, tactici,
uzante diplomatice si de protocol. Bucuresti: Wolterskluwer, 2010. 328 p. ISBN: 978-973-
1991-81-6

CHENG J., HUANG Y., SU Y., Relationality in business negotiations: evidence from
China. in: Contemp. Manag. Res. 12(4):497-523, 2016

CHICIUDEAN I., DAVID G., Managementul comunicarii in situatii de criza. Suport de
curs. Bucuresti, 2011

CHIRIACESCU A. Comunicare interumand: comunicare in afaceri: negociere, Editura
ASE, Bucuresti, 2003

CHIRIACESCU A., Comunicare interumand.: comunicare in afaceri: negociere, Editura
ASE, Bucuresti, 2003, 230 p. ISBN 973-594-392-1

COJOCARU V., BURLACU N., Management general, Editura ASEM, Chisinau, 2004.
COMAN C., Tehnici de negociere. Bucuresti: Editia 2, Editura:Beck, 2007, 444 p., ISBN
978-606-18-0938-7

COTE S., HIDEG L, VAN KLEEF G.A., The consequences of faking anger in
negotiations. in: J. Exp. Soc. Psychol. 49(3):453-63, 2013

CRACIUN C., Teoria si practica negocierilor, Editura Prut International, Chisindu, 2002,
CULIPEI L.C., GIDILICA C., Entrepreneurial success in RM based on the development
of business negotiations, EuroEconomica, Universitatea Danubius, Galati, issue 1(12),
2022

CURHAN J.R., OVERBECK J.R., CHO Y., ZHANG T., YANG Y., Silence is golden:
extended silence, deliberative mindset, and value creation in negotiation. in: J. Appl.
Psychol. 107(1):78-94, 2020

DAISUNG J., WILLIAM P., BOTTOM., Tactical anger in negotiation: The expresser's
perspective. in: Journal of Behavioral Decision Making, 2021, doi: 10.1002/BDM.2246
DANCIU V. Negocierile internationale de afaceri sub impactul culturii: o analiza bazata
pe comparatii contextuale. in: Economie teoretica si aplicata, 2010, vol. XVII, nr.8(549),

p.86-104. http://store.ectap.ro/articole/493 ro.pdf

DANCIU V., The Impact of the Culture on the International Negociations: An Analysis
Based on Contextual Comparaisons, in: Theoretical and Applied Economics, Volume
XVII (2010), No. 8(549), pag. 87-102, disponibil la: https://store.ectap.ro/articole/493.pdf

149


http://store.ectap.ro/articole/493_ro.pdf

44,

45.

46.

47.

48.
49.

50.

ol.

52.

53.

54,

55.

56.

DANNALS J.E., ZLATEV J.J., HALEVY N., NEALE M.A., The dynamics of gender and
alternatives in negotiation. in: J. Appl. Psychol. 106(11):1655-72, 2021

DE DREU C.K.W., Motivation in negotiation: a social psychological analysis. in: Gelfand
MJ, Brett JM (eds) The handbook of negotiation and culture. Standford University Press,
Standford, 2004

DE DREU, CARSTEN K.W., WEINGART L.R., KWON, S., Influence of social motives
on integrative negotiation: A meta-analytic review and test of two theories. in: Journal of
Personality and Social Psychology, Vol 78(5), May 2000, pag. 889-905, disponibil la:
https://doi.org/10.1037/0022-3514.78.5.889

DEAC 1., Introducere in teoria negocierii, Bucuresti : Paideia, 2002, 106 p., ISBN 973-
596-118-0

DEAC L., Introducere in teoria negocierii, Editura Paideia, Bucuresti, 2002

DINNAR S.M., DEDE C., JOHNSON E., STRAUB C., KORJUS K., Atrtificial
intelligence and technology in teaching negotiation. in: Negot. J. 37(1):65-82, 2021
DRAGOS C.V., Comunicare si negociere de afaceri, Bucuresti: ASE, 202 p., ISBN: 978-
606-505-394-6

DRUCKMAN D., LEWICKI R.J., DOYLE S.P., Repairing violations of trustworthiness
in negotiation. in: J. Appl. Soc. Psychol. 49(3):145-58, 2019

DUAN, Y., EDWARDS, J. S., & DWIVEDI, Y. K., Artificial intelligence for decision
making in the era of big data—evolution, challenges and research agenda. in: International
Journal of Information Management, 48, 63—71., 2019

ELFENBEIN H.A, CURHAN J.R, EISENKRAFT N., Negotiator consistency, partner
consistency, and reciprocity in behavior across partners: a round-robin study. in: Pers.
Soc. Psychol. Bull. In press. https://doi.org/10.1177/01461672221086197, 2022
ELFENBEIN H.A., EISENKRAFT N., CURHAN J.R., DILALLA L.F., On the relative
importance of individual-level characteristics and dyadic interaction effects in
negotiations: variance partitioning evidence from a twins study. in: J. Appl. Psychol.
103(1):88-96, 2018

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 model. in:
Organ. Psychol. Rev. 11(1):73-93, 2021

150



S57.

58.

59.

60.

61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

68.

69.

70.

FERNANDES M., MELZER P., GETTINGER J., SCHOOP M., VAN DER WWUST P.,
Agenda negotiations in an electronic negotiation support system. in: Proceedings of group
decision and negotiation 2013, pp 234-237, 2013

FISHER R., URI W., PATON B., Harvard Negotiation. Editura EKSMO, Moscova, 2005
FISHER R., URY W. PATTON B., Getting to Yes: Negotiating Agreement without Giving
in, 2nd ed., Houghton Mifflin, 1991.

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

GALINSKY A.D., SCHAERER M., MAGEE J., The four horsemen of power at the
bargaining table. in: J. Bus. Ind.Mark. 32(4):606-11, 2017

GASPAR J.P., METHASANI R., SCHWEITZER M., Fifty shades of deception:
characteristics and consequences of lying in negotiations. in: Acad. Manag. Perspect.
33(1):62-81, 2019

GASPAR J.P., METHASANI R., SCHWEITZER M.E. Emotional intelligence and
deception: A theoretical model and propositions. in: Journal of Business Ethics. Advance
online publication, 2021, disponibil la: https://doi.org/10.1007/s10551-021-04738-y
GASPAR J.P., SCHWEITZER M.E., Confident and cunning: Negotiator self-efficacy
promotes deception in negotiations. in: J. Bus. Ethics 171(1):139-55, 2021

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

GEIGER 1., From letter to Twitter: a systematic review of communication media in
negotiation. in: Group Decis. Negot 29(2):207-50, 2020

GEORGESCU T. Managementul negocierii afacerilor : uzante, protocol / T. Georgescu,
Gh. Caraiani. - Bucuresti : Lumina Lex, 2003. - 456 p. ISBN 973-588-151-9
GEORGESCU T., CARAIANI G., Managementul negocierii afacerilor. Uzante. Protocol,
Editura Lumina Lex, Bucuresti, 2003

GIDILICA C., dbordarea procesului negocierilor prin prisma tipologiei si formelor
acestora. in: InterConf, 2021, disponibil la: http://dx.doi.org/10.51582/interconf.7-
8.04.2021.007.

GIDILICA C., Necessary characteristics for the negotiating manager in atypical
conditions, in: Acta Universitatis Danubius. (Economica Vol. 17 No. 2 / Economic
Development, Technological Change, and Growth, Galati Romania, 2021, pag. 247-255,
0,6 <c.a Online ISSN: 2067 - 340X, disponibil la: https://dj.univ-
danubius.ro/index.php/AUDOE/article/view/973/1285

151



71.

72.

73.

74.

75.

76.

77.

78.

79.

80.

81.

82.

83.

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, DOI:
http://doi.org/10.5281/zen0d0.5095059

GIDILICA C., Puterea de negociere —succesul managerului contemporan. in Conferinta
stiintifici internationali PROMOVAREA VALORILOR SOCIAL-ECONOMICE IN
CONTEXTUL INTEGRARII EUROPENE, Chisinau — Cazan — Ternopil — Galati, 12-13
Decembrie, 2019, USEM, pag. 223-227 ISBN 978-9975-3287-6-0

GIDILICA C., The peculiarities of business negotiations in the context of contemporary

atypical situations of the Republic of Moldova. in: Cogito, 2023, vol. 15, pag. 269-285.
ISSN 2068-6706.

GIRBOVEANU S.R., Comunicare si negociere in afaceri. Editura Universitaria, Craiova,
2006

GRAMAD R., Negocierea in afaceri, dependeta de limbajul gesturilor, 2007, disponibil

la: https://www.money.ro/negocierea-in-afaceri-dependenta-de- limbajul-gesturilor/

GUNIA B.C., Deceptive negotiating: the role of the environmental cue. in: Acad. Manag.
Perspect. 33(1):43-61, 2019

HACHI M., Negocierea - atribut indispensabil al afacerilor economice internationale, in:
Economica, nr. 3(63) / 2008 / ISSN 1810-9136, 2013

HALPERT J.A., STUHLMACHER A.F., CRENSHAW J.L., LITCHER C.D., BORTEL
R., Paths to negotiation success. in: Negotiation and Conflict Management Research, 2010,
3(2), pag. 91-116.

HALPERT JA., STUHLMACHER AF., CRENSHAW JL., LITCHER CD., BORTEL R,
Paths to negotiation success. in: Negot Confl Manag Res 3(2):91-116, 2012

HART E, SCHWEITZER M.E., When we should care more about relationships than
favorable deal terms in negotiation: the economic relevance of relational outcomes
(ERRO). in: Organ. Behav. Hum. Decis. Process. 168:104108, 2022

HART E., SCHWEITZER M.E., Getting to less: when negotiating harms post-agreement
performance. in: Organ. Behav. Hum. Decis. Process. 156:155-75, 2020

HEEPER A., SCHMIDT M. Tehnici de negociere. Pregatirea, strategiile folosite si
incheierea cu succes a unei negociere. Editura ALL, Bucuresti 2011

HERNANDEZ M., AVERY D.R., VOLPONE S.D., KAISER C.R., Bargaining while
Black: the role of race in salary negotiations. in: J. Appl. Psychol. 104(4):581-92, 2019

152


http://doi.org/10.5281/zenodo.5095059
https://www.money.ro/negocierea-in-afaceri-dependenta-de-%20limbajul-gesturilor/

84.

85.

86.

87.

88.

89.

90.

91.

92.

93.

94.

95.
96.

97.

HUNSAKER D.A., Anger in negotiations: a review of causes, effects, and unanswered
questions. in: Negot. Confl. Manag. Res. 10(3):220-41, 2017

IGNAT G., SARGU L., BIVOL T., Performance through management and financial
communication. Editura Lira, Chiginau, 2020

IRELAND M.E., HENDERSON M.D., Language style matching, engagement, and
impasse in negotiations. in: Negot. Confl. Manag. Res. 7(1):1-16, 2014

JAGER A., LOSCHELDER D.D., FRIESE M., Using self-regulation to overcome the
detrimental effects of anger in negotiations. in: J. Econ. Psychol. 58:31-43, 2017

JANG D., BOTTOM W.P., Tactical anger in negotiation: the expresser’s perspective. in:
J. Behav. Decis. Mak. 35(1):1-24, 2022

JANG D., ELFENBEIN H.A., BOTTOM W.P., More than a phase: form and features of
a general theory of negotiation. in: Acad. Manag. Ann. 12(1):318-56, 2018

JEONG M., MINSON J.A., YEOMANS M., GINO F., Communicating with warmth in
distributive negotiations is surprisingly counterproductive. in: Manag. Sci. 65(12):5813—
37,2019

JOHNSON E., GRATCH J., DEVAULT D., Towards an autonomous agent that provides
automated feedback on students’ negotiation skills. in: Proceedings of the 16th Conference
on Autonomous Agents and Multiagent Systems, pp. 410-18. Richland, SC: Int. Found.
Auton. Agents Multiagent Syst., 2017

JOHNSON E., LUCAS G., KIM P., GRATCH J., Intelligent tutoring system for
negotiation skills training. in: International Conference on Artificial Intelligence in
Education, pp. 122-27. 2019

KANG P., ANAND K.S., FELDMAN P., SCHWEITZER M.E., Insincere negotiation:
using the negotiation process to pursue non-agreement motives. in: J. Exp. Soc. Psychol.
89:103981, 2020

KAPPES C., HAUSSER J.A., MOJZISCH A., HUFFMEIER J., Age differences in
negotiations: Older adults achieve poorer joint outcomes in integrative negotiations. in: J.
Exp. Psychol. Gen. 149(11):2102-18, 2020

KARRASS C.L., The Negotiating Game, Editura Thomas Y. Crowell, 1984

KAYA M.F., SCHOOP M., Application of data mining methods for pattern recognition in
negotiation support systems. in: Morais D, Carreras A, de Almeida A, Vetschera R (eds)
Group decision and negotiation: behavior, models, and support. Lecture notes in business
information processing. Springer, Berlin, 2019

KENNEDY G., Everything is negotiable, Editura Arrow Books Ltd, 2008

153



98.

99.

100.

101.

102.

103.

104.

105.

106.

107.

108.

109.

KERN M.C., BRETT J.M., WEINGART L.R., ECK C.S., The “fixed” pie perception 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 outcomes:
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
negotiation outcomes and the mediating effect of rapport: a structural equation modeling
approach. in: Negot. J. 30(1):49-68, 2014

KONG D.T., DIRKS K.T., FERRIN D.L., Interpersonal trust within negotiations: meta-
analytic evidence, critical contingencies, and directions for future research. in: Acad.
Manag. J. 57(5):1235-55, 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

KUGLER K.G, REIF JAM, KASCHNER T., BRODBECK F.C., Gender differences in the
initiation of negotiations: a meta-analysis. in: Psychol. Bull. 144(2):198-222, 2018
LAZAR L. Comunicarea interculturald in Republica Moldova: aspecte contextuale. in:
Moraru V. Societatea si comunicarea in tranzitie. Chisinau: ULIM, 2008

LEVINSON J., SMITH M. Negocierea de gherila: arme §i tactici neconventionale pentru
a obtine ce ifi doresti indiferent cine ifi sunt partenerii de negociere. Editura Business
Tech, Bucuresti, 2004

LEWICKI R.J., POLIN B., The role of trust in negotiation processes. in: Handbook of
Advances in Trust Research, ed. R Bachmann, A Zaheer. Northampton, MA: Edward
Elgar, 2013

LEWICKI R.J., SAUNDERS D.M., BARRY B., (2014) Negotiation, 7th edn. McGraw-
Hill Education, in: New York Lightspeed, 2017, B2B Panels. Lightspeed LLC.
http://www.lightspeedresearch.com/sample-audiences/business-to-business-panels/
LEWICKI R.J., SAUNDERS D.M., BARRY B., Negotiation, 7th edn. McGraw-Hill
Education, New York Lightspeed, 2017, B2B Panels. Lightspeed LLC.
http://www:.lightspeedresearch.com/sample-audiences/business-to-business-panels/
LEWICKI R.J., SAUNDERS D.M., JOHN W., Essentials of negotiation, Editura
Irwin/McGraw-Hill, 2003

154


http://www.lightspeedresearch.com/sample-audiences/business-to-business-panels/

110.

111.

112.

113.

114.

115.

116.

117.

118.

119.

120.

121.

122.

123.

124.

LU S.C., KONG D.T., FERRIN D.L., DIRKS K.T., What are the determinants of
interpersonal trust in dyadic negotiations? Meta-analytic evidence and implications for
future research. in: J. Trust Res. 7(1):22-50, 2017

MANDEL C., Skills Management: Successful Communication in Business Negotiations,
2019. disponibil la: 10.30845/JBEP.V6N3A4

MARC H., Negotiation Execution—Value Add and the ZomA., 2020, doi: 10.1007/978-
3-030-33483-3 5

MASON M.F., WILEY E.A., AMES D.R., From belief to deceit: how expectancies about
others’ ethics shape deception in negotiations. in: J. Exp. Soc. Psychol. 76:239-48, 2018
MAZEI J., BEAR J.B., HUFFMEIER ., Avoiding backlash or proving one’s manhood?
Beliefs about gender differences in negotiation. in: Group Decis. Negot. 31(1):81-110,
2022

MELZER P., SCHOOP M., The Effects of Personalised Negotiation Training on Learning
and Performance in Electronic Negotiations. in: Group Decis Negot 25, pag. 1189-1210,
2016. disponibil la: https://doi.org/10.1007/s10726-016-9481-y

MELZER P., SCHOOP M., The effects of personalized negotiation training on learning
and performance in electronic negotiations. in: Group Decis Negot 25:1189-1210, 2016
MEYERSON D.E. SCULLY, M.A., Crossroads tempered radicalism and the politics of
ambivalence and change. in: Organization Science, 6, 1995

NIERENBERG J., ROSS I. S., The secrets of Successful Negotiation, Positive Business,
Duncan Baird Publishers, London, 2003

PASQUIER P., HOLLANDS R., RAHWAN I., DIGNUM F., SONENBERG L., An
empirical study of interest-based negotiation. in: Autonomous Agents and Multi-Agent
Systems, 2011, 22(2), 249-288

PERCIUN R., Comunicarea in afaceri, Chisinau : INCE, 2021. — 120 p., ISBN 978-9975-
3486-6-9.

PERROTI R., Tactiques de negociation. Les Editions d’Organisation, Paris, 1992
PINKLEY R.L., CONLON D.E., SAWYER J.E., SLEESMAN D.J., VANDEWALLE 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

PISTOL G., Tehnica si strategia negocierilor. Uzante si protocol, Editura Universitara,
Bucuresti, 2002

PLATON N., JURAVELI T., Retrospectiva negocierilor ca fundament a relatiilor de

colaborare intre natiuni, in: Culegere de articole stiintifice ale Conferintei Stiintific

155



125.

126.

127.

128.

129.

130.

131.

132.

133.

134.

135.

136.

137.

International ”Competitivitate si Inovare Tn economia cunoasterii”, Editia a XXII-a, 25-26
septembrie 2020, Chisinau 146-150 pp., e-ISBN 978-9975-75-985-4

POPESCU M.M., Comunicarea si negocierea in afaceri: esenta succesului antreprenorial.
Bucuresti: Editura Pro Universitaria, 2013.

POPESCU M.N., Legea lui OM: ecologia relatiilor interumane si reguli ale negocierilor
de succes, Bucuresti: Expert, 2005. - 151 p. ISBN 973-618-066-2

PRUTIANU S., Antrenamentul abilitdatilor de negociere | S. Prutianu. - lasi : POLIROM,
2007. - 405 p. ISBN 978-973-681-673-4

PRUTIANU ST., Manual de comunicare si negociere in afaceri |. Comunicarea”, Editura
Polirom, Iasi, 2000

PRUTIANU ST., Manual de comunicare si negociere in afaceri Il. Negocierea, Editura
Polirom, Iasi, 2000

RAHWAN I., Interest-based negotiation in multi-agent systems, Doctoral dissertation,
University of Melbourne, Department of Information Systems Melbourne, 2004
RAHWAN I., PASQUIER P., SONENBERG L., DIGNUM F., A formal analysis of
interest-based negotiation. in: Annals of Mathematics and Artificial Intelligence, 2009,
55(3), 253-276.

RAHWAN I., SONENBERG L., DIGNUM F., Towards interest-based negotiation. in:
Proceedings of the second international joint conference on Autonomous agents and
multiagent systems, 2003

REIF J.A., KUNZ F.A., KUGLER K.G., BRODBECK F.C., Negotiation contexts: how
and why they shape women’s and men’s decision to negotiate. in: Negot. Confl. Manag.
Res. 12(4):322-42, 2019

ROTARU V. Strategii de negociere in contextul reglementarii conflictelor internationale:
repere pentru Republica Moldova. in: Studii internationale. Dialogurile de pace in
Moldova: integra- rea sociala, politici si strategii de acomodare din perspective academice.
Chisinau: CEP USM, 2015

ROTARU V., Eficienta negocierilor diplomatice in solutionarea conflictelor
internationale. in: Studii de pace si solutionarea conflictelor in curriculum-ul universitar.
Ghid teoretico-metodologic. Coord. V.Teosa, B. Venturi. Chisinau: CEP USM, 2013,
ROTARU V., Teoria negocierilor diplomatice: Chisinau: CEP USM, 2018. — 217 p., ISBN
978-9975-142-22-9

SAGUY T., KTEILY N., Power, negotiations, and the anticipation of intergroup
encounters. in: Eur. Rev. Soc. Psychol. 25(1):107-41, 2014

156



138.

139.

140.

141.

142.

143.

144,

145.

146.

147.

148.

149.

150.

SAMUEL M.D, CHRIS D., JOHNSON E., STRAUB C., KORJUS K., Artificial
Intelligence and Technology in Teaching Negotiation, in Negotiation journal Volume 37,
Issuel, 2021, pag. 65-82, disponibil la: https://doi.org/10.1111/nejo.12351

SARGU L. Business negotiation through the prism of quality management systems. in:
Scientific Annals of the Cooperative-Commercial University of Moldova. Chisinau:
UCCM, vol. VIII, 2011

SARGU L. Negocieri comerciale de nivel divers. in: Dezvoltarea turismului la inceputul
sec. XXI. Turismul si biodiversittea: Conferinta stiintifico-practicd internationald din 27
septembrie 2010. Chisindu: ULIM, 2011

SARGU L. Negocierile afacerilor ca element al managementului calitatii. in: Analele
stiintifice ale Universitatii Cooperatist-Comerciale din Moldova. Chisinau: UCCM, 2010,
vol. 6

SARGU L. Specificul negocierii afacerilor internationale — deficiente si oportunitati. in:
Analele stiintifice ale  Universitatii  Cooperatist-Comerciale  din  Moldova.
Chisinau:UCCM, 2012, vol. X

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., VALEEVA J., GIDILICA C., Approaching trade negotiations under atypical
conditions created at global pandemic level, Proceedings of the International Conference
Digital Age: Traditions, Modernity and Innovations, ICDATMI, 2020

SARGU L., COMAN C., BULARCA C.M., GIDILICA C., Negocierile intre metodd si
proces in conditii atipice, Editura Iscience, Varsovia, 2020, ISBN 978-83-66216-23-5
SARGU L., Comunicarea — instrument de negociere. in: Fin Consultant (Chisinau), nr. 4,
2012,

SARGU L., ILANA A, Situation of the budgetary creditor in the insolvency procedure.
in: The Strategic Universe Journal, Bucharest, Nr.4 (24), 2015, http: //iss.ucdc. ro/revista-
pdf/us24.pdf.

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

157



151.

152.

153.

154.

155.

156.

157.

158.

159.

160.

161.

162.

SARGU L., Managementul negocierilor : monografie / L. Sargu ; red. st. A. Stratan. -
Chisinau: INCE, 2016. - 161 p. ISBN 978-9975-4422-9-9

SARGU L., Negotiation Management, Editura INCE, Chisinau, 2016

SARGU L., The influence of atypical situations at macroeconomic level in Republic of
Moldova: case study, in: MULTIDISCIPLINARY RESEARCH JOURNAL Cogito
Bucharest, 2020, Vol. XII, no. 1 / March, 2020,

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 Under
Atypical Conditions Created at Global Pandemic Level, in: Proceedings of the
International Conference Digital Age: Traditions, Modernity and Innovations (ICDATMI
2020), The proceedings series Advances in Economics, Business and Management
Research, Volume 489, ISSN 2352-5398, disponibil la: DOI:
https://doi.org/10.2991/assehr.k.201212.006, pag. 26-30,

SARGU L., VALEEVA Yu., Applying negotiations based on client individuality. in:
International Journal of New Technologies in Science and Engineering, Vol. 3, Issue 3,
2016, http://www.ijntse.com/upload/1458823518123.doc.pdf.

SCHAERER M., TEO L., MADAN N., SWAAB R.l., Power and negotiation: review of
current evidence and future directions. in: Curr. Opin. Psychol. 33:47-51, 2014
SCHAERER M., TEO L., MADAN N., SWAAB R.I., Power and negotiation: Review of
current evidence and future directions. in: Current Opinion in Psychology, 33, pag. 47-51,
2020, disponibil la: https://doi.org/10.1016/j.copsyc.2019.06.013

SCHMID A., SCHOOP M., Gamification of Electronic Negotiation Training: Effects on
Motivation, Behaviour and Learning. in: Group Decis Negot 31, pag. 649-681, 2022,
disponibil la: https://doi.org/10.1007/s10726-022-09777-y

SCHOOP M., KOHNE F. OSTERTAG K., Communication Quality in Business
Negotiations.  in:  Group  Decis  Negot 19, pag.  193-209, 2010.
https://doi.org/10.1007/s10726-008-9128-8

SCHOOP M., KOHNE F., OSTERTAG K., Communication quality in business
negotiations. in: Group Decis Negot 19:193-209, 2010

SCHOOP M., Negotiation communication revisited. in: Cent Eur J Oper Res 29, pag. 163—
176, 2021. https://doi.org/10.1007/s10100-020-00730-5

158



163.

164.
165.

166.

167.

168.

169.

170.

171.

172.

173.

174.

SCHOOP M., Support of complex electronic negotiation. in: Kilgour M, Eden C (eds)
Handbook of group decision and negotiation. Springer, Berlin, 2010

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

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

SHAPIRO D., Negotiating the nonnegotiable: how to resolve your most emotionally
charged conflicts?, Editura Viking, 2016

SHAPIRO D., Negotiating the Nonnegotiable: How to Resolve Your Most Emotionally
Charged Conflicts Paperback — Illustrated, March 7, 2017, 352 pag, 234-236, ISBN 978-
0143110170

SHARAFUTDINOVA N., SARGU L., VALEEVA Y., Customer-oriented approach in
retail networks management, in: Innovation Management, Entrepreneurship And
Corporate Sustainability (IMECS), 657-667 Prague, Czech Republic Proceedings
Innovation International Entrepreneurship and  Corporate Sustainability

(IMECS)http://imecs.vse.cz/conference-proceedings/

SHELL G.R. Bargaining for Advantage: Negotiation Strategies for Reasonable People
Paperback — May 2, 2006, 304 pag., pp. 120-126, ISBN 978-0143036975

SHELL R., Bargaining for advantage: negotiation strategies for reasonable people,
Editura Penguin Books, 2006

SIMANTOV-NACHLIELI 1., HAR-VARDI L., MORAN S., When negotiators with
honest reputations are less (and more) likely to be deceived. in: Organ. Behav. Hum. Decis.
Process. 157:68-84, 2020

SIMANTOV-NACHLIELI 1., HAR-VARDI L., MORAN S., When negotiators with
honest reputations are less (and more) likely to be deceived. in: Organizational Behavior
and Human Decision Processes, 157, pag. 68-84, 2020, disponibil Ila:
https://doi.org/10.1016/j.0bhdp.2019.11.006

SMITHEY F.I.,, 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.jstor.org/stable/40295027.

TINSLEY CH., TAYLOR M.S., ADAIR W.L., Culture and international negotiation
failure. In Negotiation Failure, Editura GO Faure, F Cede. Vienna, Austria: Intl. Inst. Appl.
Syst. Anal. Press. In press, 2022

159


http://imecs.vse.cz/conference-proceedings/

175.

176.

177.

178.
179.
180.
181.
182.
183.
184.

185.

186.
187.

188.

189.
190.
191.
192.
193.
194.
195.
196.

TWITCHELL D.P., JENSEN M.L., DERRICK D.C., BURGOON J.K., NUNAMAKER
J.F., Negotiation outcome classification using language features. in: Group Decis. Negot.
22(1):135-51, 2013

VOICULESCU D., Negocierea - forma de comunicare in relatiile interumane, Editura
Stiintifica, Bucuresti, 1991

WATKINS M., ROSEGRANT S., Breakthrough International Negotiation, Jossey-Bass,
San Francisco, CA, 2001

ZARTMAN RUBIN J.Z., Power and negotiation. University of Michigan Press, 2000
*** https://www.forbes.com/companies/tnk-bp-holding/?sh=5fc6f9d93024

*** https://www.vw.com/en.html
*** https://github.com/

*** https://www.enel.it/en

*** https://orsted.com/

***  https://www.vodafone.com/news/corporate-and-financial/deutsche-telekom-orange-

telefonica-vodafone-form-ad-tech-joint-venture

*** https://newsroom.orange.com/deutsche-telekom-orange-telefonica-and-vodafone-to-

form-ad-tech-joint-venture/

*** https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip 23 721

***  https://www.ikea.com/ro/ro/this-is-ikea/community-engagement/impreuna-pentru-
toti-refugiatii-pub99cfde50

kel https://www.raycap.com/product-types/wireless-small-cell-site-solutions/das-

solutions/
*** https://wineofmoldova.com/en/

*** https://linella.md/ro

*** https://www.efesmoldova.md/

*** https://www.moldtelecom.md/

*** https://fidesco.md/ro/retea-de-magazine-fidesco/

*** https://www.orange.md/

*** https://www.maib.md/ro

*** https://dhl.md/

160


https://www.forbes.com/companies/tnk-bp-holding/?sh=5fc6f9d93024
https://www.vw.com/en.html
https://github.com/
https://www.enel.it/en
https://orsted.com/
https://www.vodafone.com/news/corporate-and-financial/deutsche-telekom-orange-telefonica-vodafone-form-ad-tech-joint-venture
https://www.vodafone.com/news/corporate-and-financial/deutsche-telekom-orange-telefonica-vodafone-form-ad-tech-joint-venture
https://newsroom.orange.com/deutsche-telekom-orange-telefonica-and-vodafone-to-form-ad-tech-joint-venture/
https://newsroom.orange.com/deutsche-telekom-orange-telefonica-and-vodafone-to-form-ad-tech-joint-venture/
https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip_23_721
https://www.ikea.com/ro/ro/this-is-ikea/community-engagement/impreuna-pentru-toti-refugiatii-pub99cfde50
https://www.ikea.com/ro/ro/this-is-ikea/community-engagement/impreuna-pentru-toti-refugiatii-pub99cfde50
https://www.raycap.com/product-types/wireless-small-cell-site-solutions/das-solutions/
https://www.raycap.com/product-types/wireless-small-cell-site-solutions/das-solutions/
https://wineofmoldova.com/en/
https://linella.md/ro
https://www.efesmoldova.md/
https://www.moldtelecom.md/
https://fidesco.md/ro/retea-de-magazine-fidesco/
https://www.orange.md/
https://www.maib.md/ro
https://dhl.md/

ANEXE

Anexa 1 Intrebarile din cadrul interviurilor telefonice realizate

Anexa 1.1 intrebirile pentru interviul cu conducerea companiei ,,DAS Solutions”:

Care au fost principalele provocari intampinate de companie, in gestionarea unei situatii fara
precedent si cum ati reusit sa va adaptati la acestea?

Cum ati implicat clientii in procesul de dezvoltare a solutiilor personalizate, avand in vedere
lipsa precedentelor sau modelelor existente?

Cum ati promovat inovarea constantd in cadrul companiei, pentru a raspunde la cerintele unui
mediu fard precedent?

Care sunt strategiile si procesele pe care le-ati implementat pentru a asigura ca angajatii se
dezvoltd constant si raman la curent cu cele mai recente tendinte tehnologice?

Cum ati gestionat procesul de experimentare si invatare, din esecuri si succese, intr-un mediu

in care nu existau modele prestabilite de urmat?

Anexa 1.2 Intrebarile pentru interviul cu conducerea companiei ,,Wine of Moldova”:

Care au fost factorii de baza care au determinat compania sa isi reevalueze prioritatile si sa
adopte o abordare adaptativa in contextul pandemiei?

Cum ati gestionat tranzitia activitatilor in mediul online si care au fost principalele obstacole
intampinate in acest proces?

Ce strategii specifice ati folosit pentru a sprijini producatorii locali si pentru a promova vinurile
pe piata internd, in timpul perioadei de criza generata de pandemie?

Cum ati identificat si implementat noi canale de distributie, in contextul in care targurile si
expozitiile au fost anulate?

Ce tactici si instrumente de comunicare ati folosit, pentru a mentine o relatie eficientd cu
membrii si producatorii de vin, si care au fost principalele beneficii observate din aceasta

abordare?
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Anexa 1.3 Intrebarile pentru interviul cu conducerea companiei ”Linella”:

Care au fost principalele provocdri intampinate de companie in gestionarea lantului de
aprovizionare si cum ati reusit sa priorizati stocurile si alocarea resurselor in timpul pandemiei?
Cum ati colaborat cu furnizorii pentru a asigura livrarile constante de produse si materii prime,
chiar si in conditii dificile generate de pandemia de Covid 19?

Ce strategii specifice ati adoptat pentru a adapta serviciile companiei, inclusiv implementarea
livrarilor la domiciliu si a comenzilor online, pentru a raspunde nevoilor clientilor in contextul
pandemiei de Covid 19?

Cum ati gestionat personalul intr-un mod responsabil si cum ati asigurat ca acestia au avut
echipamente de protectie adecvate in timpul pandemiei de Covid 19?

Care au fost principalele tactici utilizate pentru a optimiza operatiunile si a reduce risipa, in

conditiile resurselor limitate disponibile in timpul pandemiei de Covid 19?

Anexa 1.4 intrebiri pentru interviul cu conducerea companiei ,,Vitanta”:

Care au fost principalele aspecte care au determinat compania sd abordeze rezistenta la
schimbare Intr-un mod activ si implicat, inclusiv implicarea directa a conducerii in procesul de
schimbare?

Cum ati gestionat comunicarea si implicarea angajatilor in procesul de schimbare, pentru a
asigura Intelegerea si acceptarea necesitatii acestuia?

Ce strategii specifice ati folosit pentru a forma si instrui angajatii, pentru noile cerinte si
standarde, si cum ati masurat eficacitatea acestor eforturi?

Cum ati evaluat schimbarile Tnainte de implementarea pe scara larga si care au fost principalele
lectii invatate din aceste procese?

Care au fost principalele tactici utilizate pentru a recunoaste si recompensa eforturile
angajatilor In procesul de schimbare, si cum au contribuit acestea la crearea unui climat pozitiv

in ceea ce priveste adaptarea la noile cerinte si standarde?
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Anexa 1.5 intrebiri pentru interviul cu conducerea companiei ,,Moldtelecom”:

Cum ati reusit sa va diversificati portofoliul de servicii, pentru a raspunde nevoilor in
schimbare ale consumatorilor, intr-un mediu de piata extrem de volatil?

Care au fost principalele inovatii aduse de companie pentru a raspunde rapid la cerintele pietei
si cum ati asigurat adaptabilitatea la noile nevoi ale clientilor?

Cum au influentat conditiile de piatd volatile, deciziile de investitii In infrastructura si
modernizarea acesteia pentru a asigura calitatea serviciilor?

Care au fost principalele strategii utilizate pentru a monitoriza constant evolutiile pietei si a
comportamentului consumatorilor, pentru a anticipa schimbarile si a lua decizii strategice
informate?

Cum ati implementat strategii flexibile pentru a va adapta rapid la schimbarile in cerere si in

mediul de afaceri, si care au fost principalele lectii invatate din aceste procese?

Anexa 1.6 Intrebari pentru interviul cu conducerea companiei ,,Fidesco”:

Care au fost principalele motive care au determinat compania sa isi diversifice sursele de
aprovizionare si care au fost principalele beneficii observate din aceasta strategie, in situatii de
criza?

Cum ati gestionat stocurile de siguranta si care au fost principalele criterii luate in considerare
in stabilirea nivelului optim al acestora, pentru a face fatd intreruperilor temporare in
aprovizionare?

Care au fost principalele modificari si optimizari aduse lantului de aprovizionare, pentru a
identifica si a gestiona mai eficient punctele critice, care ar putea duce la intreruperi?

Cum ati colaborat cu furnizorii pentru a rezolva prompt eventualele probleme sau intreruperi
in aprovizionare si distributie, si care au fost principalele lectii invatate din aceste colaborari?
Cum ati comunicat cu clientii in situatiile Tn care existau intreruperi in distributie sau
aprovizionare si care au fost principalele tactici utilizate pentru a le furniza informatii

actualizate si solutii alternative in timp util?
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Anexa 1.7 Intrebiri pentru interviul cu conducerea companiei ,,Orange Moldova”:

Cum ati gestionat monitorizarea activa a mediului de reglementare, pentru a identifica timpuriu
noile cerinte si reglementari care ar putea afecta industria telecomunicatiilor?

Care au fost principalele modificari in ofertele de servicii ale companiei, ca urmare a noilor
reglementari impuse, si cum ati reusit sa ajustati rapid portofoliul de produse si servicii pentru
a raspunde acestora?

Cum ati mentinut o comunicare constantd cu autoritatile si organismele de reglementare,
pentru a va asigura cd indepliniti obligatiile legale si ca intelegeti corect noile directive?

Cum ati adaptat operatiunile si procesele interne ale companiei, pentru a se conforma noilor
reglementari, cum ar fi protejarea datelor personale ale clientilor sau furnizarea de acces la
servicii de comunicatii?

Care au fost principalele eforturi de educatie si informare a clientilor cu privire la schimbarile

legislative sau reglementare si la impactul acestora asupra serviciilor lor?

Anexa 1.8 Intrebari pentru interviul cu conducerea companiei ,, MAIB”:

Cum ati revizuit si 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?
Care au fost principalele domenii de consultanta juridica specializatd cdutate pentru a analiza
si a oferi consultanta in privinta adaptarii contractelor la noile cerinte legislative si pentru a
minimiza riscurile?

Cum ati comunicat transparent cu clientii cu privire la schimbarile aduse contractelor, si cum
ati oferit explicatii clare cu privire la noile clauze si reguli?

Ce strategii ati adoptat pentru a dezvolta oferte personalizate pentru clienti, luand in
considerare nevoile si preocuparile individuale in contextul incertitudinii?

Cum ati gestionat flexibilitatea in termenii contractelor si cum ati fost dispus sa negociati si sa

adaptati termenii acestora, In functie de schimbarile 1n piata si in mediul de afaceri?
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Anexa 1.9 intrebirile pentru interviul cu conducerea companiei "DHL Express Moldova”:

1. Cum ati ales si implementat platformele de videoconferinte precum Zoom, Microsoft Teams
sau Skype, pentru a organiza intalniri virtuale cu clientii si partenerii de afaceri si care au fost
principalele avantaje observate in utilizarea acestora?

2. Cum ati adaptat comunicarea pentru a compensa absenta interactiunii fizice si pentru a va
asigura cd mesajele si propunerile sunt prezentate Intr-un mod clar si captivant in mediul
virtual?

3. Cestrategii ati adoptat pentru a dezvolta si a livra prezentari virtuale care sa ilustreze serviciile
companiei, avantajele si modalitatile de colaborare intr-un mod eficient si atractiv?

4. Cum ati investit in dezvoltarea competentelor echipei pentru a asigura o negociere eficientd in
mediul virtual, inclusiv gestionarea conversatiilor online si abordarea obiectiilor?

5. Cum ati fost flexibili in ceea ce priveste orarele de intdlniri virtuale pentru a se potrivi cu
disponibilitatea clientilor si partenerilor din diverse zone geografice, si care au fost principalele
provocari Intdmpinate in acest sens?

6. Ce masuri ati luat pentru a asigura securitatea datelor in cadrul intalnirilor virtuale si

schimburilor de informatii in mediul virtual?
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Anexa 2 Chestionar privind negocierile in conditii atipice

Stimate respondent!
Va rugam sa ne ajutati sa realizam un studiu.
Va multumim pentru incredere si colaborare.

1. Va rugam sa va identificati calitatea de negociator:
e Membru al echipei de negociere
e Seful echipei de negociere
e Negociator - expert
¢ Negociator confirmat
2. Care este frecventa negocierilor desfisurate de dvs.:
e  Mai multe ori In sdptamana
e 1 data pe saptimana
e 1 datiinluna
e Datain 6 luni
e Datainan
3. Ce tip de negocieri in afaceri desfasurati:
e Negocieri financiare
e Negocieri comerciale
e Negocieri internationale

o altele
o Altele:

4. Care este valoarea estimate in unititi conventionale a negocierilor de afaceri desfiasurate:
e Pind la 500 mii lei

500-1000000 lei

1000000-5000000

5000000-10000000

Mai mult de 10000000

5. Care dintre aceste categorii de caracteristici ale managerilor le considerati importante. Va rugam
sa apreciati cu punctaj de la 1 pana la 5.

1 2 3 4 5
punct | puncte | puncte | puncte | puncte

dupa temperament (colerici, melancolici, sangvinici,
flegmatici)

dupd naturd (sensibil, rece, nelinistit, optimist,
ambitios, impulsiv, rabditor, etc.)

dupa experientd ( calculat, documentat, realist,
practic, logic, experimentat, etc.)

dupd cunostinte (comercial, economist, rational,
teoretic, mediator, diplomat, administrator, analitic,
etc.)

dupd capacitati (exploatant, lider, artistic, filosof,
cercetdtor, inteligent, strateg, etc.)

dupd comportament (hotérat, moral, receptiv, rigid,
sceptic, religios, insistent, idealist, flexibil, increzut,
etc.)

166



punct | puncte | puncte | puncte | puncte

dupa abilitati ( talent, inovativ, creativitate, initiativa,
intuitiv, original, comunicare, etc.)

dupa potential (puterea, autoritatea, capacitatea de
influentd, autoritar,etc.)

altele (orientare spre viitor, lucrul in echipa, impact,
etc.)

dupa temperament (colerici, melancolici, sangvinici,
flegmatici)

dupa naturd (sensibil, rece, nelinistit, optimist,
ambitios, impulsiv, rabdator, etc.)

dupd experienta ( calculat, documentat, realist,
practic, logic, experimentat, etc.)

dupa cunostinte (comercial, economist, rational,
teoretic, mediator, diplomat, administrator, analitic,
etc.)

dupa capacitati (exploatant, lider, artistic, filosof,
cercetator, inteligent, strateg, etc.)

dupa comportament (hotarat, moral, receptiv, rigid,
sceptic, religios, insistent, idealist, flexibil, increzut,
etc.)

dupa abilitati ( talent, inovativ, creativitate, initiativa,
intuitiv, original, comunicare, etc.)

dupi potential (puterea, autoritatea, capacitatea de
influentd, autoritar,etc.)

altele (orientare spre viitor, lucrul in echipa, impact,
etc.)

6. Apreciati influenta aparitiei situatiilor atipice la procesul de pregétire a negocierilor:

Foarte | Mult Nu am observat Putin | Foarte

mult schimbari putin
Stabilirea clara a obiectivelor
propuse
Documentarea si culegeerea
informatiei

Formarea echipei de negociere

Comunicarea cu partenerii nainte de
negociere

Stabilirea locului de negociere

Asigurarea atmosferei pentru
negocieri

Timpul pentru negocieri

7. Apreciati influenta situatiilor atipice aparute in procesul de desfasurare a negocierilor:

Foarte | Mult | Nuam observat | Putin | Foarte

mult schimbari putin
Prezentarea ofertelor precum localizarea
produselor
Convenirea la wunele solutii de
compromise

Semnarea contractelor

Argumentarea ofertelor propuse
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Foarte | Mult | Nuam observat | Putin | Foarte
mult schimbari putin

Stabilirea anumitor foce-major
Asigurarea prezentarii proceselor de
comunicare

Capacitatea de convingere

Stimulii paraverbali utilizati in timpul
negocierii

Ambianta interioara a locului de
negociere

Aspectul exterior al membrilor echipei
de negociere

Contactul vizual si fizic al partenerilor in
procesul negocierii

Expresia fetei si gestica in timpul
negocierii

Componentele stilului de comunicare

8. Au fost afectate calititile negociatorului in procesele de negociere cu aparitia unor situatii atipice:

Foarte | Mult | Nuam observat | Putin | Foarte
mult schimbari putin

Este convins ca reprezinta interesele unei
echipe

Negociatorul 1si respectd interlocutorul
cand acesta vorbeste

A rezolva problemele pe moment in limitele
competentelor stabilite

A organiza, coordona si controla membrii
componenti ai echipei denegociere

A se consulta cu membrii echipei de
negociere

A respecta elementele de corectirudine si de
procedurd

9. in ce misuri au fost afectate elementele legate de procesul negocierii la aparitia unor situatii
atipice:

Foarte | Mult Nu am observat Putin | Foarte
mult schimbari putin

Comunicarea verbala

Comunicarea nonverbala

Obtinerea §i  transmiterea  de
informatii

Concentrarea pe comportamentul
partenerului

Sursele de informare

Metodele de comunicare
Organizarea sedintelor
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10. Ce considerati ca ar contribui la imbunititirea procesului de negociere dupi confruntarea cu
anumite situatii atipice:

Total de De Nu am Dezacord Total
acord acord comentarii dezacord
Implementarea sistemelor de
calitate
Implicarea clustereleor
economice

Strategiile guvernamentale
Suportul autoritatilor
Platforme internationale ale
ofertantilor

Implicarea inovatiilor
Implicarea misiunilor
diplomatice

11. La care tip de negocieri considerati ca se poate imbunatati procesul:
Selectati doar o varianta. Daca nu se regaselte atunci adaugati.
e Negocieri comerciale
e Negocieri sociale
e Negocieri politice
o Altele:
12. Ce deficiente ati intilnit la desfasurarea negocierilor in conditii atipice:
e Comunicare limitata sau dificultati de comunicare
e Presiune de timp
e Ambiguitate sau incertitudine
e Factori emotionali puternici
e Conditii foarte instabile sau imprevizibile
e Multiplicitatea partilor implicate
e Dificultati logistice
e Presiune din partea tertilor
e efC
13. Pe ce v-ati bazat cand ati raspuns la intrebarea precedenti:
e Pe experienta proprie
e Pe competente teoretice
e Pe practici din cadrul companiei
e Peintuitie

o Altele:
14. Care este varsta/sexul dvs:
21-21 ani 32-41 ani 42-51 ani 51 ani si mai mult
masculin
feminin
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Anexa 3 Chestionar privind analiza SWOT a procesului de negocieri pentru mediul de
afaceri din Republica Moldova
CHESTIONAR

Stimate respondent!

Realizam o cercetare in cadrul scolii doctorale privind dezvoltarea negocierilor in conditii atipice.
Pentru oferirea unor propuneri privind dezvoltarea negocierilor de afaceri avem nevoie sa realizim o analiza
SWOT. Rezultatul analizei raspunsurilor dvs. vor contribui la intelegerea mai profunda a abordarilor si
practicilor de negociere in mediul de afaceri din Republica Moldova.

Va rugam sd raspundeti la fiecare intrebare cu sinceritate, avand in vedere experienta si cunostintele
dvs. despre negocierile din mediul de afaceri din Republica Moldova prin aprecierea cu o notidela 1 la5

Partea I: Puncte tari
1. Cum evaluati nivelul Dvs. de pregétire inaintea negocierilor? ()
Bifati o varianti 1 - Slab 3 - mediu 5 - Excelent

2. Care sunt principalele surse de informatii pe care le folositi pentru a va pregiti pentru negocieri in
contextul Republicii Moldova? (selectati o variant:)
Rapoarte de piata si analize economice despre Republica Moldova

Legislatia si regulamentele locale legate de afaceri si comert
Studii de caz ale altor negocieri sau afaceri similare din Republica Moldova
Feedback si experiente anterioare din negocieri in aceasta tard

Consultarea cu experti locali sau consultanti in afaceri

3. Cum gestionati comunicarea si interactiunile cu ceilalti participanti la negocieri (selectati o varianta)

Comunicarea directa si deschisa

Ascultarea activa si atenta
Abordarea diplomatica
Utilizarea mijloacelor de comunicare specifice

4. Cum abordati construirea si mentinerea relatiilor cu partenerii de negociere in Republica Moldova?
(selectati o varianta)
Dezvoltarea relatiilor pe termen lung

Crearea de legaturi personale si interactiuni informale

Gasirea de puncte comune si interese comune

Abordarea relatiilor cu atentie la diferentele culturale

Partea I1: Puncte slabe
5.Cum gestionati conflictele care pot aparea in timpul negocierilor? (Selectati o varianta)

Abordarea directa si deschisd a problemelor
Implicarea unui intermediar neutru
Folosirea tehnicii de “win-win”

6. Cum identificati si implementati solutii pentru problemele care pot sa apara pe parcursul negocierilor in
Republica Moldova?
Analiza atentd a cauzelor problemei si identificarea optiunilor posibile de rezolvare
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Consultarea cu colegii sau cu experti

Alegerea solutiilor care sa tina cont de interesele ambelor parti

7. Care sunt principalele lectii pe care le-ati invatat in legaturd cu procesul de negocieri in acest mediu
specific? (selectati o varianta)

Sugerarea de training-uri sau seminarii pentru a dezvolta abilitati de negociere
specifice pentru Republica Moldova.

Recomandari pentru cresterea sensibilitatii culturale si etice in timpul negocierilor.
Propuneri pentru dezvoltarea unor strategii de gestionare a conflictelor mai eficiente

Partea I1I: Oportunitati
8. Cum va adaptati la schimbarile sau situatiile neprevidzute care pot apdrea in timpul negocierilor in
Republica Moldova? (selectati o varianta)

Reactionarea cu flexibilitate la noi informatii

Abordarea problemelor imprevizibile prin brainstorming

Consultarea cu colegii sau cu experti

Mentinerea unui cadru pozitiv

9. Cum gestionati situatiile in care trebuie sa ajustati sau sd schimbati obiectivele datoritd schimbarilor din
timpul negocierilor? (selectati o varianta)

Evaluarea cu atentie a situatiei si a impactului pe termen lung
Comunicarea deschisa si transparentd cu ceilalti participanti la negocieri

Gasirea de solutii creative

Flexibilitatea In negocierea compromisurilor

10. Cum abordati diferentele culturale in timpul negocierilor cu partenerii din Republica Moldova?
(selectati o varianta)
Realizarea de cercetari prealabile

Adaptarea comunicarii verbale si nonverbale

Respectarea obiceiurilor si traditiilor locale

Partea IV: Amenintari
11. Ce importanta acordati respectdrii etichetei si regulilor culturale in timpul negocierilor? (selectati o
varianta)

Considerarea etichetei si regulilor culturale ca elemente cheie

Evitarea comportamentelor sau gesturilor care ar putea fi considerate nepoliticoase
sau ofensatoare

Recunoasterea importantei simbolurilor si semnificatiilor culturale

12. Cum evaluati rezultatele obtinute in urma negocierilor in contextul Republicii Moldova? (selectati o
varianta)
Compararea rezultatelor obtinute cu obiectivele initiale stabilite Tnainte de negociere.

Evaluarea impactului economic, operational sau relational al rezultatelor asupra
afacerii.
Colectarea feedback-ului de la colegi sau parteneri pentru a obtine o perspectiva
externa
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13. Cum folositi experientele din negocierile anterioare pentru a imbunatati abordarile viitoare? (Selectati

o varianta)

Identificarea aspectelor care au functionat si a celor care nu au functionat in
negocierile anterioare.

ajustari.

Dezvoltarea unui plan de actiune pentru a Tmbunatiti aspectele care au nevoie de

Pastrarea unui jurnal de reflectii pentru a invata din succese si esecuri si pentru a le
aplica in viitoarele negocieri.

14. Aveti observatii sau recomandari legate de Tmbunatatirea procesului de negocieri in mediul de afaceri

din Republica Moldova? (selectati o varianti)

Importanta adaptérii la cultura si eticheta pentru construirea relatiilor de incredere.

Capacitatea de a aborda situatii neprevazute cu flexibilitate si creativitate.

Invatarea valorii comunicarii deschise si a ascultérii active in procesul de negociere

Intrebari ce caracterizeaza esantionul

15. Care este experienta dumneavoastra de participare in negocieri de afaceri ( se vor lua in calcul toate
pozitiile) (selectati o variant:)

1-5 ani

6-10 ani

11-15 ani

16 ani si mai mult

16. Care este domeniul de activitate al intreprinderii in care activati

Domeniul comercial

Domeniul bancar

Domeniul social

Domeniul servicii noteliere si alimentatie publica

Domeniul constructii

Domeniul industrial

Domeniul IT

Altul

Va multumim pentru participarea la acest chestionar.
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Anexa 4 Raspunsurile la chestionar privind analiza SWOT a procesului de negocieri

pentru mediul de afaceri din Republica Moldova

Partea |: Puncte tari

1. Cum evaluati nivelul dvs. de pregatire inaintea negocierilor? (1 - Slab, 5 - Excelent)

EXCELENT

MEDIU

SLAB 10,20%
[

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Figura 1- Nivelul de pregétire inaintea negocierilor

2. Care sunt principalele surse de informatii pe care le folositi pentru a va pregati pentru negocieri

in contextul Republicii Moldova?

CONSULTAREA CU EXPERTI LOCALI SAU CONSULTANTI...

FEEDBACK SI EXPERIENTE ANTERIOARE DIN NEGOCIERI... 25,40%
STUDII DE CAZ ALE ALTOR NEGOCIERI SAU AFACERI...
LEGISLATIA SI REGULAMENTELE LOCALE LEGATE DE...

RAPOARTE DE PIATA SI ANALIZE ECONOMICE DESPRE... 19,50%

[

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00%

Figura 2— Principalele surse de informatii utilizate pentru pregatirea negocieri in contextul

Republicii Moldova

3. Cum gestionati comunicarea si interactiunile cu ceilalti participanti la negocieri?

UTILIZAREA MIJLOACELOR DE COMUNICARE SPECIFICE 20,40%
ABORDAREA DIPLOMATICA
ASCULTAREA ACTIVA SI ATENTA

COMUNICAREA DIRECTA SI DESCHISA

0,00%5,00%4.0,00%5,00%0,00%5,00%0,00%5,00%0,00%5,00%0,00%

Figura 3 — Gestionarea comunicarii si interactiunile cu ceilalti participanti la negocieri
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4. Cum abordati construirea si mentinerea relatiilor cu partenerii de negociere in Republica

Moldova?

ABORDAREA RELATIILOR CU ATENTIE LA DIFERENTELE

10/
CULTURALE St

GASIREA DE PUNCTE COMUNE SI INTERESE COMUNE 29,70%

CREAREA DE LEGATURI PERSONALE SI INTERACTIUNI

0,
INFORMALE 18,50%

DEZVOLTAREA RELATIILOR PE TERMEN LUNG 27,60%
I

I
0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00%

Figura 4 — Abordarea construirii si mentinerii relatiilor cu partenerii de negociere

Partea I1: Puncte slabe

5. Cum gestionati conflictele care pot aparea in timpul negocierilor?

FOLOSIREA TEHNICII DE “WIN-WIN”

IMPLICAREA UNUI INTERMEDIAR NEUTRU 24,60%

ABORDAREA DIRECTA S| DESCHISA A PROBLEMELOR 30,90%

0,00%5,00%10,00%5,00920,00925,00980,00985,00%40,00%45,00%0,00%

Figura 5 — Gestionarea conflictelor care pot aparea in timpul negocierilor

6. Cum identificati si implementati solutii pentru problemele care pot sa aparda pe parcursul

negocierilor in Republica Moldova?

ALEGEREA SOLUTIILOR CARE SA TINA CONT DE
INTERESELE AMBELOR PARTI

CONSULTAREA CU COLEGII SAU CU EXPERTI 19,70%

ANALIZA ATENTA A CAUZELOR PROBLEMEI S|

0,
IDENTIFICAREA OPTIUNILOR POSIBILE DE REZOLVARE 31’80

0,00% 10,00%  20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Figura 6 — Identificarea si implementarea solutiilor pentru problemele care pot sa apara pe

parcursul negocierilor
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7. Aveti observatii sau recomandari legate de Tmbunatatirea procesului de negocieri n mediul de

afaceri din Republica Moldova?

PROPUNERI PENTRU DEZVOLTAREA UNOR STRATEGII
DE GESTIONARE A CONFLICTELOR MAI EFICIENTE

RECOMANDARI PENTRU CRESTEREA SENSIBILITATII

N 0,
CULTURALE SI ETICE IN TIMPUL NEGOCIERILOR. R

SUGERAREA DE TRAINING-URI SAU SEMINARII PENTRU

v 0,
A DEZVOLTA ABILITATI DE NEGOCIERE SPECIFICE... g EED

0,00% 5,00%10,00%4.5,00%20,00925,00980,00935,00%40,00%5,00%

Figura 7 — Observatii sau recomandari legate de imbunatatirea procesului de negocieri in mediul

de afaceri din Republica Moldova

Partea I11: Oportunititi
8. Cum va adaptati la schimbdrile sau situatiile neprevazute care pot aparea in timpul negocierilor

in Republica Moldova?

MENTINEREA UNUI CADRU POZITIV

CONSULTAREA CU COLEGII SAU CU EXPERTI 19,40%
ABORDAREA PROBLEMELOR IMPREVIZIBILE PRIN...
REACTIONAREA CU FLEXIBILITATE LA NOI INFORMATII

0,00%5,00%10,00%5,00920,00925,00980,00985,00%40,00%5,00%0,00%

Figura 8 — Adaptarea la schimbarile sau situatiile neprevazute care pot aparea in timpul
negocierilor
9. Cum gestionati situatiile in care trebuie sa ajustati sau sd schimbati obiectivele datorita

schimbarilor din timpul negocierilor?

FLEXIBILITATEA TN NEGOCIEREA COMPROMISURILOR 19,30%

GASIREA DE SOLUTII CREATIVE 15,90%

COMUNICAREA DESCHISA SI TRANSPARENTA CU
CEILALTI PARTICIPANTI LA NEGOCIERI
EVALUAREA CU ATENTIE A SITUATIEI SI A IMPACTULUI
PE TERMEN LUNG

25,40% | ‘
\

39,40%
I

I
0,00%5,00%10,00%5,00920,00%925,00980,00985,00940,00%45,00%

Figura 9 — Gestionarea situatiilor privind ajustarea sau schimbarea obiectivelor datorita

schimbarilor din timpul negocierilor
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10. Cum abordati diferentele culturale In timpul negocierilor cu partenerii din Republica Moldova?

RESPECTAREA OBICEIURILOR SI TRADITIILOR LOCALE 27,90%

ADAPTAREA COMUNICARII VERBALE S| NONVERBALE 27,60%

REALIZAREA DE CERCETARI PREALABILE 44,50%
I

0,00%5,00%10,00%5,00%0,0095,00%0,00%5,00%0,00%5,00%0,00%

Figura 10 — Abordarea privind diferentele culturale in timpul negocierilor cu partenerii

Partea IV: Amenintari

11. Ce importanta acordati respectarii etichetei si regulilor culturale in timpul negocierilor?

RECUNOASTEREA IMPORTANTEI SIMBOLURILOR S
SEMNIFICATIILOR CULTURALE
EVITAREA COMPORTAMENTELOR SAU GESTURILOR CARE
AR PUTEA FI CONSIDERATE NEPOLITICOASE SAU...
CONSIDERAREA ETICHETEI SI REGULILOR CULTURALE CA
ELEMENTE CHEIE

12,50%
30,40%

57,10%
I

I
0,00% 10,00 20,00 30,006 40,006 50,00% 60,00%

Figura 11 — Importanta respectdrii etichetei si regulilor culturale in timpul negocierilor

12. Cum evaluati rezultatele obtinute Tn urma negocierilor in contextul Republicii Moldova?

COLECTAREA FEEDBACK-ULUI DE LA COLEGI SAU

o o 0,
PARTENERI PENTRU A OBTINE O PERSPECTIVA EXTERNA e

EVALUAREA IMPACTULUI ECONOMIC, OPERATIONAL SAU

10/
RELATIONAL AL REZULTATELOR ASUPRA AFACERII. e

COMPARAREA REZULTATELOR OBTINUTE CU OBIECTIVELE
INITIALE STABILITE INAINTE DE NEGOCIERE.

0,00% 5,00%10,00%L5,00%20,009%25,00980,00%85,00%40,00%45,00%

Figura 12 — Evaluarea rezultatele obtinute in urma negocierilor

13. Cum folositi experientele din negocierile anterioare pentru a imbunatati abordarile viitoare?

PASTRAREA UNUI JURNAL DE REFLECTII PENTRU A
INVATA DIN SUCCESE SI ESECURI S| PENTRU A LE...

DEZVOLTAREA UNUI PLAN DE ACTIUNE PENTRU A
IMBUNATATI ASPECTELE CARE AU NEVOIE DE AJUSTARI.

IDENTIFICAREA ASPECTELOR CARE AU FUNCTIONAT SI A
CELOR CARE NU AU FUNCTIONAT iN NEGOCIERILE...

[ | I [
0,00% 5,00%10,00%.5,00920,00%25,00980,00785,00%40,00%45,00%

Figura 13 — Folosirea experientelor din negocierile anterioare pentru a imbunatati abordarile
viitoare
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14. Care sunt principalele lectii pe care le-ati invatat in legatura cu procesul de negocieri in acest

mediu specific?

INVATAREA VALORII COMUNICARII DESCHISE SI A
ASCULTARII ACTIVE IN PROCESUL DE NEGOCIERE

CAPACITATEA DE A ABORDA SITUATII NEPREVAZUTE CU

0,
FLEXIBILITATE SI CREATIVITATE. R0k

IMPORTANTA ADAPTARII LA CULTURA SI ETICHETA

()
PENTRU CONSTRUIREA RELATIILOR DE INCREDERE. a0t

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00%

Figura 14 — Principalele lectii pe care le-ati invatat in legatura cu procesul de negocieri in acest
mediu specific

Intrebari ce caracterizeaza esantionul
15. Care este experienta dumneavoastra de participare in negocieri de afaceri ( se vor lua in calcul

toate pozitiile)

16 ANI SI MAI MULT
11-15 ANI
6-10 ANI

1-5 ANI

16. Care este domeniul de activitate al intreprinderii In care activati

DOMENIUL IT

DOMENIUL INDUSTRIAL

DOMENIUL CONSTRUCTII

DOMENIUL SERVICII NOTELIERE SI ALIMENTATIE PUBLICA
DOMENIUL SOCIAL

DOMENIUL BANCAR

DOMENIUL COMERCIAL
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Anexa 5 Chestionar privind trasaturile managerilor de negociere

Partea I: Trasaturi bazate pe experienta

Evaluati trasaturile managerilor negociatori bazate pe experienta

1 - Calculat

2 — Reflexiv

3 — Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum va caracterizati in ceea ce
priveste experienta in domeniul
negocierilor?

Cum descrieti modul in care va
documentati si invatati din experienta
anterioara, in domeniul negocierilor?

Cum aplicati realismul si practicitatea
in procesul de negociere?

Cum utilizati logica in strategiile de
negociere?

Partea II: Trasaturi legate de cunostinte

Evaluati trasaturile managerilor negociatori legate de cunostinte

1 - Calculat

2 — Reflexiv

3 — Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum aplicati cunostintele
comerciale si economice in
procesul de negociere?

Cum utilizati rationamentul si
teoria in dezvoltarea strategiilor de
negociere?

Cum va folositi abilitatile de
mediere si diplomatie in relatiile de
negociere?

Cum utilizati analiza si gandirea
analiticd pentru a evalua situatiile
de negociere?

Partea III: Trasaturi asociate cu abilititile

Evaluati trasaturile managerilor negociatori associate cu abilitatile

1 - Calculat

2 — Reflexiv

3 — Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum va manifestati ca un
negociator abil si lider in procesul
de negociere?

Cum va exprimati creativitatea si
initiativa 1n gasirea solutiilor 1n
timpul negocierilor?

Cum va folositi intuitia si strategia
pentru a anticipa si aborda situatiile
de negociere?
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Partea IV: Trasaturi bazate pe comportament
Evaluati trasaturile managerilor negociatori bazate pe componente

1-Calculat | 2—Reflexiv | 3 - Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum va reflectati hotdrarea si
moralitatea In  procesul de
negociere?

Cum va manifestati receptivitatea
si flexibilitatea 1n relatiile de
negociere?

Cum gestionati rigiditatea si
scepticismul Tn  procesul de
negociere?

Partea V: Trasaturi bazate pe aptitudini
Evaluati trasaturile managerilor negociatori bazate pe aptitudini

1-Calculat | 2—Reflexiv | 3 - Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum utilizati talentul si inovatia
pentru a obtine rezultate in timpul
negocierilor?

Cum folositi creativitatea si
initiativa pentru a genera solutii n
timpul negocierilor?

Cum va folositi intuitia si
originalitatea pentru a aborda
situatiile de negociere?

Partea VI: Trasaturi legate de potential
Evaluati trasaturile managerilor negociatori legate de potential

1-Calculat | 2—Reflexiv | 3 - Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum va reflectati puterea si
autoritatea in  procesul de
negociere?

Cum va manifestati influenta si
impactul in relatiile de negociere?

Partea VII: Alte trasaturi relevante
Evaluati alte trasaturi ale managerilor negociatori

1-Calculat | 2—Reflexiv | 3 — Echilibrat

4 — Intuitiv

5 - Experimentat

Cum va manifestati orientarea spre
viitor si preocuparea pentru lucrul
in echipa in procesul de negociere?
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ACT DE IMPLEMENTARE

Stati & Company SRL, c/f 1004601000321, c/TVA 0606523,

str. G. Madan, 87/7, m.Chisindau, MD 2020, R.Moldova,
MD81FT222440600050757498 la FinComBank SA fil. nr. 6 Chisinau,
C/b FTMDMD2X873, tel: 022-83-96-09, e-mail: info@stati-co.md

STATT

Nr._ 18/1
Din 18.12.2023

[§)

Teza de doctorat Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in
conditiile situatiilor atipice oferd modalitati prin care managerii pot raspunde la
schimbarile rapide si imprevizibile din mediul de afaceri, provocate de situatiile
atipice.

Metodica elaborarii unui plan de negociere in conditii atipice ca instrument
de sporire a competitivitatii mediului de afaceri din Republica Moldova propune
o abordare proactiva in gestionarea situatiilor atipice prin elaborarea unui plan de
negociere specific.

Planificarea negociereilor prin abordarea situatiilor atipice ca oportunitati de
a dobindi avantaje competitive, contribuie la asigurarea performantei proceselor
rezultat al implementarii metodicii planificarii negociereilor propuse de autorul
cercetarii Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile
situatiilor atipice. Afirmam ca teza sustine dezvoltarea de strategii personalizate

care pot aduce organizatiilor un avantaj in fata competitiei.

Director,
Stati Gabriel
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ACT DE IMPLEMENTARE

“DIAGARAS” S.R.L.

str. Gh. Madan, 87/7. mun. Chisiniiu, MD 2020, Moldova, ¢/f 1002600018888, ¢/TVA 0603522, C/b FTMDMD2X873,
IBAN MD42FT222460600050760498 la FinComBank SA sucursala nr. 6 Chisinau, tel: 83-96-09, e-mail: igor(@stati-co.md

Nr.19/12
Din 19.12,2023

Prin prezent act, se certifica in baza rezultatelor cercetarilor stiintifice realizate de
doctorandul Gidilica Constantin in teza de doctorat cu tema: Dezvoltarea managementului
negocierilor n afaceri in conditiile situatiilor atipice privind componentele fundamentale ale
mecanismului de management al gestionarii situatiilor atipice in procesele de negociere
intilnite in cadrul entitatii noastre.

Apreciem originalitatea mecanismului de elaborare a unei metode de planificare a
negocierilor Tn conditii atipice si dezvoltarea managementului negocierilor n situatii atipice
prin analiza SWOT a procesului de negociere. Oferirea abordarii pragmatice si strategica
pentru gestionarea eficienta a situatiilor atipice dezvolta perspective si cai de dezvoltare
pentru managementul negocierilor in afaceri al organizatiei.

Procesele de negociere sunt prezente in cadrul organizatiei aproape in toate
activitatile desfasurate, iar modalitatea tratarii si solutionarii acestora in contextul situatiilor
atipice constituie o perspectiva pentru performanta managementului. Salutadm idea autorului
privind relizarea unui studiu de actualitate si de importanta privind sustinerea solutionarii

problemelor mediului de afaceri.

“Diagaras”s.r.l., ¢/f 1002600018888
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ACT DE IMPLEMENTARE

O ‘ AS M SOCIETATE PE ACTIUNI

GRUP

Nr.19/12
Din 19.12.2023

Prin prezentul se certifica in baza rezultatelor cercetarilor stiintifice realizate de
doctorandul Gidilica Constantin in teza de doctorat cu tema: Dezvoltarea
managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice drept sursa de
oferire a modalitdtilor de actiune la schimbarile provocate de situatiile atipice in
procesele de negocieri pentru mediul de afaceri.

Este salutabild modalitatea de autor in lucrare, cu abordari privind identificarea
si dezvoltarea de strategii, abordari si practici inovatoare, care permit organizatiilor
sa gestioneze cu succes negocierile in fata provocarilor neasteptate si sa obtina
rezultate pozitive in mediul de afaceri din Republica Moldova. Metodica elabordrii
unui plan de negociere in conditii atipice, ca instrument de sporire a competitivitatii
mediului de afaceri din Republica Moldova, reprezinta o asa zisa cale de salvare in
gestionarea situatiilor atipice, care in ultimii ani au devenit tot mai prezente in tara
noastra.

Apreciem valoarea rezultatului stiintific prezentat de autor in lucrarea
Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice
pentru domeniul managementului in general si pentru procesul de negociere in
special. Considerdm o solutie viabilad pentru organizatia noastra , metodica planificarii
negocierilor ca oportunitati de a dobindi avantaje competitive.

Prezinti interes si efortul autorului de a contura perspectiva in care situatiile
atipice pot fi transformate in oportunitati de dezvoltare, pentru mediul de afaceri si
incurajarea creativitdtii si adaptabilitatii. Toate aceste eforturi au contribuit la
asigurarea performantei proceselor interne ale organizatiei noastre. Promovarea
rezultatelor va contribui la asigurarea succesului mai multor intreprinderi in
confruntarea lor cu diverse situatii atipice.

Presedinte “Ascom Grup” SA
Anatolie Stati

MD 2009, Republica Moldova, Chiginau, str. Mateevici 75
Tel - +373 (22) 83 91 05, 83 92 05, Fax: +373 (22) 83 9211,839203
E-mail: info@ascom-sa.com
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DECLARATIA PRIVIND ASUMAREA RASPUNDERII

Subsemnatul Constantin Gidilica, declar pe raspundere personala ca materialele prezentate
in teza de doctor ,,Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor
atipice” sunt rezultatul propriilor cercetari si realizari stiintifice. Constientizez ca, in caz contrar,
urmeaza sa suport consecintele Tn conformitate cu legislatia in vigoare.

Constantin Gidilica

Semnatura

Data
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EXPERIENTA PROFESIONALA
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Common European Framework of Reference for Languages
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Abiliati de comunicare= calitati in medierea si negocierea eventualelor conflicte, obiectivitate si
echidistanta in luarea deciziilor, amabilitate, diplomatie, tact in relatjile cu
ceilaltj, sociabilitate, adecvarea comportamentului in raporturile cu interlocutorii

Manageriale= Abilitati manageriale manifestate prin: rezistenta la stres, adaptare la situatji noi
si neprevazute, identificarea cu usurinta a particularitatilor individuale sau de
grup ale interlocutorilor

Inovatie si cercetare= creativitate si aptitudini de conducere, alaturi de o capacitate ridicata de a
desfasura activitati in echipa, dezvoltate pe parcursul experientei profesionale
dobandite

Utilizarea compiuterului= Microsoft Office, Word, Internet Explorer, etc

Organizare= Organizarea culturii organizationale a companiei

Permis de conducere= Categoria B

INFORMATII ADITIONALE

Publicatii10 articole, 1 articol SCOPUS, 3- BDI, 2 reviste nationale, 4- in materiale
Prezentareconferinte.
FormarePrezentarea rezultatelor in 4 conferinte internationale
Participare la formari in Olanda, Belgia, Emiirate Unite:
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