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NEGOCIERILE PRIN COMUNICARE iN TEORIILE ECONOMICE SI MANAGERIALE
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Mediul de afaceri devine tot mai flexibil, ceea ce determina companiile din Republica Moldova sa analizeze din punct
de vedere stiintific si practic procesul de negociere, care poate avea un impact direct asupra perspectivelor de dezvoltare
a relatiilor comerciale. In contextul cunoasterii procesului de negociere se intrevede rolul comunicarii ca factor de gestionare a
procesului de negociere. Autorul a realizat un studiu de sinteza teoretica a perceptelor de comunicare in confront cu pro-
cesul negocierilor redate de autorii lucrarilor stiintifice din domeniu. Prin documentarea, analiza si prezentarea punctului
de vedere personal autorul prezinta structura procesului de comunicare in negocierile de afaceri prin care identifica partile
ce formeaza procesul si relatiile ce se formeaza in rezultatul difuzarii mesajului. in final sunt prezentate concluziile bazate
pe analiza teoreticd a conceptului de comunicare si a efectelor acestuia in procesul negocierii in afaceri.
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NEGOTIATIONS THROUGH COMMUNICATION IN ECONOMIC AND MANAGEMENT THEORIES

The business environment is becoming more and more flexible, which allows companies in the Republic of Moldova
to analyse the negotiation process from a scientific and practical point of view, which can have a direct impact on the
prospects for developing trade relations. In the context of knowing the negotiation process, the role of communication as a
management factor of the negotiation process can be seen. The author made a study of theoretical synthesis of communication
perceptions in relation to the negotiation process presented by the authors of scientific papers in the field. By documenting,
analysing and presenting the personal point of view, the author presents the structure of the communication process in
business negotiations through which he identifies the parties that form the process and the relationships that are formed
as a result of disseminating the message. Finally, the conclusions based on the theoretical analysis of the concept of com-
munication and its effects in the business negotiation process are presented.
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Introducere

Negocierea ca concept a fost tratata de-a lungul istoriei prin toate prismele de manifestare. Ca origine fiind
identificata sub aspect economic, mai apoi tratatd cu rol social, politic, psihologic, juridic, diplomatic etc.
Totusi, cele mai multe implicatii le prezintd aspectul economic prin activitatile de comert cu amanuntul si
ridicata, incheiere a tranzactiilor, procesele de aprovizionare, logistica si transportul etc. Principalul element
de ajungere la un acord reciproc avantajos este atins prin intermediul comunicarii purtate intre doi sau mai
multi parteneri.

Argumentare teoretica .

Negocierile reprezintd practic un proces de comunicare, fapt remarcat de multi autori. In acest context
aducem argumentul lui Gheorghe Pistol [1, p.1], care defineste negocierea drept ,,o forma principala de comu-
nicare, un complex de procese, de activitati”, fapt ce denota nu doar legatura stransa intre aceste doud notiuni,
Ci si argumente in privinta elementelor definitorii. Dupa P.D.V. Marsh [2, p.15], negocierea este considerata
un proces dinamic de ajustare a diferitelor idei §i argumente, prin care partile cu obiective proprii, indiferent
in ce domeniu, discutd pentru a ajunge la un consens, pe baza interesului comun. In aceeasi ordine de idei
gasim afirmatiile lui Cristophe Dupont citat de Mihai Hachi in articolul ,,Negocierea — atribut indispensabil
al afacerilor economice internationale”, care considera negocierea ca fiind ,,acfiune care plaseaza fata in fata
doi sau mai multi parteneri care, confruntati atit cu divergente, cat si cu interdependente, considera oportun sa
gdaseasca in mod voluntar o solutie reciproc acceptata care sa le permita sa creeze, sa mentina si sa dezvolte —
cel putin temporar — o relatie”.

Comunicarea reprezinta un proces de transmitere a informatiei prin intermediul unui ansamblu de actiuni
legate strict de factorul uman la care exista punctul de pornire si punctul de receptie. In sustinerea acestui
gand aducem afirmatia lui Warren Weaver [3, p.261], care sustine cé ,,comunicarea este totalitatea proceselor
prin care o minte poate si o influenteze pe alta”, deci totul se reduce la persoana si la personalitate. In acest
punct suntem de acord cu Stefan Pruteanu, care afirma cé ,,comunicarea implica raporturi de putere intre par-
teneri”. In afara de faptul ca in procesul de comunicare indivizii folosesc emotiile, puterea de convingere,
sentimentele, competentele, aptitudinile etc., ei pun in joc si un asa-numit ,,limbaj de comunicare”
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In opinia autorului Sorina-Raula Girboveanu [4, p.9], prezentat in lucrarea ,,Comunicare si negociere in

afaceri”, caracteristicile fundamentale ale comunicarii sunt:
— schimb de simboluri carora le este atribuit un sens;

— reprezintd un proces;
— necesitd un canal;
— poate fi tranzactionala,

— se utilizeaza 1n satisfacerea unei nevoi personale.

Aceste caracteristici nu fac altceva decat sa fundamenteze ideea despre caracterul complex al comunicarii
in contextul procesului de negociere in sine si In general ca proces separat. Abordari ale procesului de comu-
nicare cu tentd complexa intalnim si la alti autori romani. Astfel, Popescu Manoela Mioara [5, p.10] interpre-
teaza procesul de comunicare ca o dezvoltare atat personald, cat si a firmei In urmatoarea formula: ,,Legatura
dintre comunicare si dezvoltare analizata de diferite teorii ale comunicarii scoate in evidenta reconstituirea
ansamblului de reguli, rituri, norme socioculturale care alcatuiesc comunicarea vazutd ca un proces dinamic,

dar si din perspectiva sistemica”.

Rezultate si discutii

In literatura de specialitate sunt intlnite diverse categorii si tipuri de procese de comunicare. Astfel, in

schima din Figura 1 sunt prezentate cele mai des intalnite tipuri de comunicatii.

Dupa canalul de
comunicare

Comunicatii formale

Comunicatii informale

Dupa directia de
transmitere a
mesajului

Comunicatii verbale ascendente

Comunicatii verbale descendente

Tipuri de procese
de comunicare

Comunicatii orizontale

:

Comunicatii oblice
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comunicatiilor

Comunicatii generale

Comunicatii motivationale

Comunicatii operatorii
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~

Comunicatii nonverbale

Fig.1. Clasificarea proceselor de comunicare.
Sursa: elaboratéd de autor in baza surselor bibliografice.

Diversitatea proceselor de comunicare si caracterul dinamic al acestora implica si unele deficiente. Printre

deficientele de comunicare se intalnesc:

— refuzul de a accepta informatiile ce nu sunt cu tenta de interes;
— sd auzim doar ceea cu ce suntem obisnuiti fara sa acceptam schimbarile si noutatea;
— sd ne bazam pe surse subiective 1n acceptarea sau propunerea ofertelor;

— perceperea diferita a sensului i continutului mesajului;
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— utilizarea ineficienta a elementelor procesului de comunicare;

— cuvintele cu mai multe sensuri;

— prevalarea emotiilor;

— etc.

Nu existd reguli prescrise pentru eficienta in comunicare, dar existd recomandari care ar contribui la imbu-
natatirea procesului de comunicare [6, p.80]. Printre acestea se pot regési: stabilirea scopului comunicatieli,
cunoasterea simbolurilor utilizate in mesajele transmise si receptionate, luarea in considerare a tuturor elemen-
telor ce determina o anumitd informatie sau actiune, asigurarea unei continuitati logice, capacitatea de emitator
si receptor in acelasi timp, adaptarea stilului de comunicare pentru fiecare mesaj separat etc.

Comunicarea in negocieri reprezinta principala sursa de informatii in afard de documentarea in procesul pre-
gatirii negocierilor. Surse de informatii in procesul negocierii pot servi comunicarea orald, scrisa si nonverbald.

Comunicarea verbala. Comunicarea orald este o actiune intreprinsa in relatia cu o alta persoana si se bazeaza
pe un mesaj exprimat oral. In procesul negocierilor comunicarea oral oferd posibilitatea de a corecta cele
exprimate atunci cand partenerii de negociere nu au Inteles mesajul, de a concretiza unele parti ale acestuia
sau de a clarifica anumite idei. Mesajele verbale depind de formularea in cuvinte si exprimarea ideii, de expri-
marea propriu-zisa cu utilizarea unui limbaj si ascultarea sau receptionarea mesajului. Usurinta de exprimare
a unui individ depinde, in primul rand, de calitatile sale vocale, respectiv de enuntare si pronuntie, precum si
de cultura sa. Calitatea procesului de comunicare depinde si de anumite mecanisme ale vorbirii intreprinse de
individ pentru obtinerea unor avantaje sau beneficii in procesul negocierilor. Comportamentul individului in
comunicarea orald mai depinde si de cultura si zona geografica de origine, de temperament si educatie, de
apartenenta politica sau religioasa, dar si de alti factori mai putin semnificativi. Pentru o eficienta in procesul
de comunicare este nevoie de rabdare, capacitate de ascultare a parerii partenerului si de verificarea intelegerii
mesajului transmis periodic pentru a nu pierde firul conversatiei.
vingerea partenerului prin mesaje scrise trebuie de atras atentie la intocmirea si corectitudinea informatiilor
prezentate, la ordonarea informatiilor, la structura logica a acestora, in care scop se cere creativitate, imagi-
natie etc. Nu toti negociatorii dispun de competente ce le-ar permite sa imbine excelent comunicarea orala cu
cea scrisd, iar 1n aceste situatii sunt necesari asistentii. Utilizarea comunicarii scrise Tn conditiile negocierilor
economice este importanta pentru prezentarea ofertelor, caracteristicilor, documentelor ce atesta calitatea etc.
Acest gen de comunicare se stabilea mai mult la etapa de initiere a negocierilor, fapt redus si consumat dupa
obtinerea Increderii partenerilor.

Comunicarea nonverbald. Comunicare bazata pe schimbul de informatii intre oameni care combind schim-
buri de cuvinte cu schimburi de priviri, gesturi, expresii faciale, pozitii ale corpului etc. in timpul dialogului,
cuvantul si gestul, inclusiv mimica, formeaza un corp comun. Elemente de comunicare devin vederea, auzul,
tactilul etc. Comunicarea nonverbala poate sustine, completa, infirma sau substitui un mesaj exprimat in cu-
vinte. Cele mai cunoscute forme ale comunicarii nonverbale sunt: gesticularea, mimica, ritmul, pauzele, into-
natia si accentul.

Procesul de comunicare in negociere reprezintd un schimb de replici si informatii, iar dupa procesarea
acestora — luarea deciziilor. Comunicarea este un element dinamic al proceselor de management si, in acelasi
timp, o conditie pentru climatul procesului de negociere necesar pentru atingerea scopului.
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B
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Fig.2. Aspectul comunicarii in procesul negocierilor.
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Partile componente ale procesului de comunicare in negociere, conform celor prezentate in Figura 2, sunt
partenerii si mesajul. Partenerii — negociatorii in procesul comunicarii fac schimb de mesaje prin limbaje
cunoscute ambilor atat sub forma verbala, fizica, cat si nonverbald. Fiecare partener in rezultatul decodificarii
mesajului are posibilitatea stocarii unor informatii, ulterior acestea fiind utilizate in calitate de baza pentru
mesajele transmise de emititor sau pentru luarea deciziilor finale.

Mesajul. In toate procesele de comunicare important este mesajul. In aceasti ordine de idei autorul Ion
Chiciudean, referindu-se la calitatile mesajului, sustine: ,,Fiecarei informatii i se ataseaza un mesaj, iar acestui
mesaj trebuie sa i se asigure conditii astfel incat sa fie auzit, sa fie inteles, sa fie puternic” [7, p.91].

Principalele tehnici de comunicare utile in negocieri sunt adresarea de intrebari, ascultarea activa si urmarirea
unor indicii nonverbale, ceea ce va permite sa primiti informatii valoroase de la parteneri. Mentinerea unui
dialog in procesul negocierilor poate fi foarte avantajos, mai ales in cazul 1n care nu ati reusit sd procesati sau
sd decodificati mesajul, iar in perioada de timp in care partenerul va cduta un raspuns, va veti pregati pentru
replica. Acest gen de conversatie pentru mentinerea in discutie a partenerului in timp ce pregatiti mesajul
poate avea mai multe abordari, ca:

— puteti verifica intentiile partenerului pe alte subiecte;

— puteti concretiza scopul adevarat al negocierilor;

— puteti verifica limitele orizonturilor de cunoastere a subiectului negociat;

— puteti atrage atentia asupra unor elemente ce nu au fost stabilite anterior ca subiect al discutiilor;
— puteti folosi tehnici pentru ulterioare argumente;

— etc.

Deoarece negocierea nu este axata pentru a spune ,,nu” fara echivoc, exprimarea deschisa in procesul co-
municarii poate provoca diverse reactii din partea partenerului, si atunci in loc sa respingd oferta el va incerca
sa foloseasca diverse intrebari. Prea lungi discutii asupra unui subiect pot provoca confuzii asupra scopului
negocierilor, dar utilizarea intrebarilor cu Sens pentru stocarea mai multor informatii reprezinta unul dintre
avantajele proceselor de negociere. Unicul avantaj in procesul comunicarii indelungate poate fi identificarea
punctelor slabe ale partenerului sau punctele slabe ale propriei argumentari.

In negocieri, procesul de comunicare este adesea folosit pentru a manipula receptorul, evident pentru atin-
gerea anumitor obiective. Negocierea ideala ar fi daca nu ar trebui sa renunti la nimic pentru a-ti satisface
nevoile, dar acest lucru practic este imposibil, indiferent de capacitatea ta de negociere, puterea de convingere
sau experienta profesionald. Comunicand cu partenerul, afland ce poate fi cedat, la fel se poate de renuntat la
ceva pentru a obtine altceva in schimb. Aceastd metoda intotdeauna a fost eficienta, indeosebi pentru partenerii
carora nu le place sa piarda, astfel vor constata un castig evident din partea lor. Succesul negocierilor depinde
in mare masura de modul in care Sunteti documentat si informat despre problema care se va pune in discutie
cu mult timp inaintea procesului de negociere, deoarece comunicarea propriu-zisa cu partenerul nu poate fi
nici de durata si nici nu poate oferi informatii suficiente. Detinerea informatiilor prealabile procesului de co-
municare va permite procesului de negociere sa fie mult mai eficient si sa excluda factorii negativi si riscurile
Unei comunicdri ineficiente.

Atunci cand comunicdm in cadrul negocierilor comerciale, negociatorul trebuie sa utilizeze metode de
comunicare specifice pentru a mentine si a aplica cat mai eficient strategiile si tacticile adoptate de echipa sa
in cadrul negocierilor. Deoarece procesul de comunicare este indispensabil de utilizarea unui limbaj de regula
verbal, este recomandat ca partenerii sa se inteleaga direct fara intermediere, respectiv sa cunoasca mai multe
limbi de circulatie internationala. Evident cd cunoasterea unei limbi de circulatie universala utilizatd intr-un
mediu de afaceri permite desfagurarea unui proces de comunicare eficient, dar cunoasterea unei alte limbi
straine este dovada sofisticarii, seriozitatii, recunoasterii faptului cd vorbitorul este capabil sd invete o alta
limba striina. Rezultatul este o crestere a respectului din partea partenerului. Impartisim ideea lui Ira William
Zartman, unul dintre cei mai de seama manageri si cercetdtori contemporani, care considera ci ,,asimetria de
putere este evidenta intr-un proces de negociere” [8, p.4].

Concluzii

Indiferent de actiunile intreprinse atat in procesul negocierilor, cat si in viata cotidiana, comunicarea este
parte indispensabild a comportamentului uman si exprima existenta acestuia. Studiind sursele bibliografice in
domeniu, competentele profesionale detinute in calitate de negociator a mai multor procese pe piata interna
si externd, am ajuns la urmatoarele concluzii:
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In conditiile actuale, cdnd negocierea a devenit parte componenti si indispensabild a mediului de afaceri,
aceasta contribuie la interactiunea agentilor economici prin procesul propriu-zis. Complexitatea procesului
este influentatd de mai multi factori, unul dintre care il constituie comunicarea.

Comunicarea 1n sine reprezinta o actiune dictatd de o necesitate umana fizica reprezentata de schimbul de
din partea partenerilor, surse de informare pentru documentarea si pregatirea procesului, canal structurat pentru
difuzare, feedback si alte elemente particulare in dependenta de tipul si domeniul negocierilor.

Cercetatorii domeniului negocierilor confirma compatibilitatea procesului de negociere cu cel de comunicare.
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