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Abstract: This paper examines the role of negotiation composition in global business and its impact on prosperity. Using
case studies of corporations that have achieved significant success in the global market, the findings show that the
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INTRODUCERE: Negocierea este un aspect critic al lumii afacerilor, deoarece ajuta
organizatiile sd construiasca si sa mentina relatii, sa asigure tranzactii si sa sporeasca profitabilitatea.
Globalizarea a sporit nevoia de abilitati eficiente de negociere, deoarece intreprinderile cauta sa se
extinda dincolo de pietele lor locale. Negocierile globale implica diverse parti interesate, inclusiv
furnizori, clienti, distribuitori si parteneri. Negocierea le permite acestor parti sd colaboreze si sa
creeze valoare reciproca, conducand la prosperitate pentru toti cei implicati.

Material si metode: Subiectul propus pentru cercetare a avut urmatorul demers metodologic:
mai intai s-a urmarit analiza surselor pentru a se crea o interpretare conceptuald si definitionald a
negocierii si culturii afacerii. Analiza informatii tematice a generat cercetarea unor studii de caz pentru
companiile Apple, Tesla, Starbucks. Concluziile, prin prisma abordarii sintetice a informatiei au
dispus sa observam ca negocierea atat ca aspect singular cat si fiind parte componenta a culturii afacerii
genereazi cresterea si dezvoltarea afacerilor. In acelasi timp negocierea isi méreste puterea de prezenti
tot mai mult in lumea afacerilor internationale.

CONTINUTUL DE BAZA: Dupi unii autori, in sens larg, cultura de afaceri reprezinti
fundamentul gandirii, sentimentelor si actiunilor intreprinzitorilor. In mod obisnuit, cultura reflecta
mediul intern, conditiile interne organizatiilor de afaceri[1] . Definita in sens restrans,dupa alti autori,
cultura de afaceri sau cultura industriald este o componenta neglijatda in mod frecvent a culturii
organizationale [2]. Numerosi specialisti (Peters si Waterman in 1982; Dealsi Kennedy in 1982 Peters
si Austin Tn 1985; Denison, 1990; Kotter si Heskett Tn 1992) au fostpreocupati de relatia dintre cultura
si performanta sau eficacitate. Dupa cum se cunoaste, eficacitatea exprima gradul de realizare a
obiectivelor prevazute, respectiv nivelul de performanta si calitatea activitatilor preconizate de catre
firme. Performanta firmelor este definita de catre Denison[3]si Kotter-Heskett[4,p.23] dupa an
ansamblu de indicatori economici: cifra de afaceri, productie, castig per actiune, valoare adaugata etc.

Termenul de "negociere” provine din limba latina "negotium™ (afacere, ocupatie).
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O negociere este o discutie strategica in jurul unui acord pentru ca acesta sa fie benefic sau

macar acceptabil pentru ambele parti implicate. In cadrul unei negocieri, cele doua persoane sau
companii incearca sa 0 convinga pe cealalta sa Ti accepte termenii sau conditiile, fie ca este vorbadespre
preturi, mod de lucru sau alte aspecte. Scopul final este atingerea unui compromis.Negocierea poate fi
examinata din perspectiva structurarii sale secventiale, deoarece, ca proces,parcurge mai multe faze si
etape.

N

()]

Tn mod traditional, procesul global de negociere cuprinde trei faze:

. Prenegocierea, faza ce include activitati diverse, cum ar fi colectarea de informatii (de
pilda, prin cercetari de piatd), actiuni preliminare pentru declansarea tratativelor, pregatirea
negocierii;

. Negocierea propriu-zisa (desfasurarea negocierii) fata in fata in una sau mai multe
sedinte, care conduce la incheierea acordului;

. Post-negocierea, adica punerea n practica a acordului.
Negocierea contribuie la prosperitatea afacerilor globale in diferite moduri, inclusiv:

. Construirea de relatii puternice: Negocierile de afaceri de succes necesita construirea de relatii

puternice intre parti. O relatie buna sporeste increderea, intelegerea si respectul reciproc,ceea ce
duce la parteneriate pe termen lung si 0 prosperitate sporita.

Asigurarea rezultatelor de castig-castig: Negocierile care au ca rezultat castig-castig,beneficiaza
toate partile implicate. Acest lucru incurajeaza colaborarea si solutionarea inovatoare a
problemelor.

. Cresterea avantajului competitiv: Abilitatile puternice de negociere permit organizatiilor saobtina

un avantaj competitiv fata de rivalii lor. Acest lucru duce la o profitabilitate crescuta, ocota de
piatd mai mare si atrage mai multi clienti.

Gestionarea riscurilor: afacerile globale implica diverse riscuri, inclusiv neintelegeri culturale,
probleme juridice si incertitudine economicad. Negocierea ajutd partile sa identifice si sa
gestioneze aceste riscuri, sporindu-le capacitatea de a prospera intr-un mediu provocator si
dinamic.

. Dezvoltare si schimbare organizationala. Schimbarea organizationala reprezinta un fenomen

permanent, afectand intreaga organizatie sau doar compartimente ale acesteia. Prin schimbareain
timp a structurii organizationale, se obtine o transformare treptatda a organizatiei. Aceasta
transformare este atat sociala, cat si economica. Procesele au intensitati si forme de materializare
diferite. Schimbarea structurii inter-individuale este procesul social care determina tipul
evolutiei culturii organizationale.

Avantajele pe care le ofera recurgerea la negociere sunt considerabile: costurile si eforturile

sunt mai mici, rezultatele pun in acord viziuni diferite si armonizeaza creativ viziuni divergente,
relatiile de lunga durata intre parteneri sunt imbunatatite, creste implicarea si sentimentul de
responsabilitate al partenerilor de afaceri, resursele sunt alocate rational printr-un mod de decizie
colectiv, amiabil, posibilitatea aparitiei unui conflict se reduce[5].

Negocierile care au ajutat afacerile globale sa prospere sunt numeroase. lata unele dintre cele

mai semnificative negocieri si modul Tn care au avut impact asupra afacerilor globale:

1. Compania Apple.

Apple Inc. este un gigant tehnologic care a obtinut succes la nivel mondial cu produsele sale
inovatoare. Compania a avut succes Tn extinderea afacerii sale la nivel global prin selectarea echipelor
de negociere cu medii diverse. Echipele de negociere ale Apple includ persoane dinculturi diferite, cu
perspective unice si seturi de abilitati. Compania a valorificat diversitatea din echipa de negocieri
pentru a Intelege cultura de afaceri locala si pentru a se adapta la piatalocald. Succesul companiei in
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extinderea afacerilor in China este atribuit compozitiei unice denegociere a echipei sale. Componenta
echipei a inclus indivizi locali cu cunostinte despre cultura chineza si reglementarile guvernamentale.
Echipa Apple a inteles nuantele culturii de afaceri chineze si si-a adaptat negocierile pentru a se potrivi
preferintelor locale, ceea ce a dusla 0 expansiune de succes.

2. TeslalInc.
Tesla Inc. este un producator de vehicule electrice care a cunoscut un succes semnificativ pe piata
globala. Potrivit Forbes, vanzarile globale ale companiei au crescut cu 50% in 2020, iar acest lucru a
fost atribuit unor negocieri de succes. Tesla selecteaza diverse echipe de negociere care includ
profesionisti din diferite sectoare, inclusiv auto, tehnologie si finante. Compania afolosit diverse
echipe de negociere pentru a se adapta la medii de afaceri unice, ducand la parteneriate locale de
succes. In 2020, Tesla a stabilit un parteneriat cu LG Chem, o multinationala sud-coreeana, pentru a
furniza baterii pentru masinile sale. Echipa diversificatade negocieri a Tesla a inclus persoane cu
cunostinte despre piata si cultura sud-coreeana, ceeace le-a permis sa negocieze un acord de succes
cu LG Chem.

3. Negocieri intre China si SUA
Negocierile dintre China si SUA din 2019 a fost una dintre cele mai importante negocieri careau ajutat
afacerile globale sa prospere. Negocierile, care au durat peste doi ani, au avut ca scopincheierea
razboiului comercial dintre cele doud superputeri. Negocierile au dus la semnarea acordului de prima
faza, care a abordat mai multe probleme legate de accesul pe piata, proprietatea intelectuala, transferul
de tehnologie si agricultura.

Acordul din prima etapa a ajutat afacerile globale sa prospere, oferind un acces mai mare la
piata pentru afacerile din SUA, ceea ce a condus la cresterea exporturilor. Tabelul 1 de mai josarata
cresterea exporturilor din SUA, in urma semnarii acordului de prima faza.

Tabelul 1: Cresterea exporturilor din SUA

An Exporturi (in
miliarde de dolari)

2017 130.3

2018 120.4

2019 120,0

2020 130,0

(Sursa: Biroul de recensamant al Statelor Unite)
4. Negocieri intre Japonia si SUA

Negocierea dintre Japonia si SUA din 2019 a fost o alta negociere semnificativa care a ajutat
afacerile globale sa prospere. Negocierea a dus la semnarea Acordului comercial SUA-Japonia,care a
eliminat sau redus tarifele la mai multe bunuri si servicii, inclusiv agricultura, produse industriale si
comert digital.

Acordul comercial SUA-Japonia a ajutat afacerile globale sa prospere, oferind un acces mai
mare la piatd pentru intreprinderile din ambele tari. Tabelul 2 de mai jos arata cresterea exporturilor

SUA citre Japonia, n urma semnarii Acordului comercial SUA-Japonia.
Tabelul 2: Cresterea exporturilor SUA citre Japonia

An Exporturi (in
miliarde de dolari)

2017 [70.1

2018  [75,7

2019 60.3

111



Lucrari stiintifice ale Simpozionului Stiintific al Tinerilor Cercetatori, Editia a XXI-a
7-8 aprilie 2023, Chisinau, Republica Moldova
ISBN  978-9975-180-07-8, DOI: 10.53486/sstc.v3

2020 68,5 |

(Sursa: Biroul de recensamant al Statelor Unite)
5. Negocieri intre Canada, Mexic si SUA

Negocierile dintre Canada, Mexic si SUA din 2018 au fost una dintre cele mai importante negocieri
care au ajutat afacerile globale sa prospere. Negocierea a dus la semnarea AcorduluiSUA-Mexic-
Canada (USMCA), care a inlocuit Acordul de Liber Schimb Nord-American (NAFTA). USMCA a
ajutat afacerile globale sa prospere, oferind un acces mai mare la piata pentru intreprinderile din toate
cele trei tari. Tabelul 3 de mai jos arata cresterea exporturilor SUA catre Mexic si Canada, in urma
semnariit USMCA.
Tabelul 3: Cresterea exporturilor SUA citre Mexic si Canada

AN Exporturi in Mexic (in  [Exporturi in Canada ( Tn
miliarde de dolari) miliarde de dolari)

2017 243,3 282,5

2018 265,0 300,0

2019 256,1 292,1

2020 256,0 295,7

(Sursa: Biroul de recensamant al Statelor Unite)
6. Starbucks

Un exemplu de companie care a realizat profituri semnificative ca urmare a negocierilor de succes este
Starbucks. La inceputul anilor 2000, compania s-a confruntat cu probleme serioasecu furnizorii de cafea
din Columbia si din alte tari, ceea ce a dus la instabilitatea preturilor materiilor prime. Starbucks a decis
sa renegocieze termenii contractelor sale si s-a Tntélnit cu furnizorii pentru a discuta noi termeni de
furnizare. Ca urmare a negocierilor de succes, Starbucks a Tncheiat contracte pe termen lung cu
furnizorii, care au oferit companiei preturi Stabile pentru materii prime si dezvoltarea afacerii.

CONCLUZII/ RECOMANDARI

Astfel, studiile de caz arata ca componenta negocierilor este un factor fundamental Tn succesul
afacerilor globale. Echipele diverse de negociere aduc perspective variate, ceea ce permite adaptarea
eficientd la piata locala. O echipa care cuprinde persoane din culturi si discipline diferite are un set mai
larg de abilititi si o mai buni intelegere a complexititilor pietei. In obtinerea succesului, ciutarea
compromisurilor este foarte importantd, ceea ce inseamna ca trebuie sa existe o abordare care sa
combine pregatirea de inalta calitate, abilitatile de negocieresi alfabetizarea in luarea deciziilor. Pentru
a obtine rezultate optime, companiile trebuie sa adopte strategii inovatoare de exemplu cresterea
diversitatii de gen in echipele de negociere. Femeile s-au dovedit a fi negociatoare eficiente, iar
companiile care adopta diversitatea de genau mai multe sanse sa obtina negocieri de succes.
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