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Abstract. Negocierea este o activitate socio-umand, care are drept scop motivatia antreprenoriald, care este
cauza ce determind alegerea acestei solutii in defavoarea altora, ce imprima o anumitd abordare din partea
negociatorilor.

Particularizarea abordarii modului de organizare a tratativelor tine de tipologia stilurilor de negociere
utilizate de negociator pentru asi realiza scopul. In aceste conditii, negociatorul ca reguld, isi desfasoard activitatea
de negociere in baza propriului stil dezvoltat, reiesind din practica si experienta acumulatd pe parcursul activitatii
sale profesionale.

Acest subiect a generat interes pentru autori in vederea studierii mai aprofundate a tematicii stilurilor de
negociere utilizate in practica internationald din domeniul turismului si de a formula anumite concluzii stiintific
argumentate, menite sa imbundtdteasca mecanismul de purtare a tratativelor in mediul de afaceri turistic.
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Actualitatea temei de cercetare

Locul pe care il ocupd negociatorul in mediul de afaceri turistic ca practician al acestei
industrii, valorile umane care pot sa fie promovate de acesta in activitatea de negociere,
dimensiunile personalitatii de negociator, au determinat autorii sa investigheze tipologia stilurilor
de negociere utilizate 1n practica internationald in domeniul turismului.

In prezent, stilul negociatorului este descris in literatura de specialitate cu ajutorul
psihologiei comportamentale, deoarece este sustinut faptul cd un negociator este o persoana care
se pricepe la oameni.

Practica a demonstrat ca o persoana nu ar putea deveni un bun negociator in turism, fard sa
parcurgd un proces de studiere, formare si experimentare, de acumulare in timp a abilitatilor
retorice, adica fara sd insuseasca pe parcursul vietii secretele argumentari, secretele psihologiei si
comunicdrii interumane.

In aceasta ordine de idei, consideram ca acest articol este o investigatie stiintifica, care
abordeaza o tema destul de importanta, iar efectele cercetdrii vor fi materializate in plusvaloare
tematicii respective, in ceea ce priveste modul de organizare a negocierilor prin prisma tipologii
stilurilor de negociere.

Abordand un subiect atat de important cum este managementul negocierii afacerilor, autorii
consacra acest studiu stiintific mediului de afaceri turistic, care in opinia noastrd, ar permite
imbunatatirea calitatii tratativelor demarate, iar participantii la negocieri vor avea numai de
castigat, urmand recomandarile expuse.

Metode aplicate

Pentru cercetarea tematicii tipologiei stilurilor de negocieri utilizate in practica internationala in
domeniul turismului, au fost utilizate metodele traditionale de analizd, cum sunt: metoda structural —
functionald, metoda comparativa, metoda behavioristd, metoda institutionald si observatia. Demersul
nostru stiintific a fost consolidat si prin utilizarea analizei de continut calitative, al carei obiectiv este de a
analiza textul scris sau vorbirea transcrisi. In aceasti ordine de idei, retorica a fost canalizata spre folosirea
analizei de continut calitative, orientatd spre descrierea fenomenului cercetat. Metoda structural-
functionald a asigurat o cercetare de ansamblu a negocierilor de afaceri, raportate la specificul businessului
turistic, reliefand elementele definitorii si principiile de functionare ale pietei turistice, examinand functiile
diferitor modele ca parte a unui sistem integru. Metoda comparativa a permis de a supune analizei subiectul
abordat prin raportul general-particular, urmarindu-se determinarea trasaturilor comune si elucidarea celor
specifice, identificarea repetabilitatii si specificarea ineditului in evolutia stilurilor de negocieri utilizate pe
plan national si international. Metoda behaviorista a oferit posibilitatea de a studia comportamentul
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negociatorilor, acestia fiind influentati de diversi factori externi. Metoda institutionala a fost folosita pentru
a elucida modul de stabilire a relatiilor personale in procesul organizarii si desfasurarii tratativelor, fiind
totodata respectat continutul deontologiei ce a Insotit acest fenomen. Observatia a fost utilizata pentru a
analiza comportamentul negociatorilor, inclusiv In momentele de criza, informatie necesard din
rationamente gnoseologice si teoretico-metodologice.

Scopul cercetiarii constd in dezvoltarea fundamentelor teoretice, metodologice si
aplicative a tipologiei stilurilor de negocieri aferente afacerilor in turism, prin identificarea si
evaluarea problemelor, care genereaza un management defectuos al procesului de organizare a
negocierilor.

Suportul informational al cercetarii.

Drept suport bibliografic pentru cercetarea tematicii respective a servit: publicatiile
stiintifice la tema investigatd, materialele analitice si institutionale, materialele articolelor
stiintifice, monografiile si editiile periodice.

Valoarea aplicativa a temei cercetate

Constatarile teoretice si concluziile formulate in baza investigatiei respective, vor constitui
o bazi consistentd pentru elaborarea unui studiu complex in domeniul tipologiei stilurilor de
negociere utilizate n practica internationald in domeniul turismului

Introducere

Negocierea afacerilor In ramura turistica este o activitate de mare complexitate, iar aceasta
complexitate deriva din schimbarile care au loc in mediul de afaceri turistic. Unele dintre aceste
schimbari au o serie de efecte benefice pentru actorii pietei turistice, dar altele comportd numeroase
riscuri care pot avea efecte dezastruoase pentru cei care nu tin pasul cu ritmul schimbarilor care se
produc in industria turistica.

Mentiondm ca negociere prezinta o serie de caracteristici comune indiferent de domeniile
de aplicare. Fiecareia dintre negocierile respective 1i corespund modalitati specifice de abordare a
tratativelor iar finalizarea se concentreaza in instrumente diferite. Astfel in cazul negocierilor
internationale in domeniul turismului se pot incheia tratate si acorduri, care la randul lor pot fi
diferite, avand un caracter general in cazul organizatiilor nonguvernamentale de profil sau avand
un caracter specializat in cazul agentilor pietei turistice.

Negocierea este un proces irepetabil, nu doar prin modificarea circumstantiald a conditiilor
in care se poartd tratativele, dar si prin stilurile utilizate de negociatori, care deriva din diferentele
de natura sociald si culturald a participantilor la negociere. Particularitatile nationale si culturale
detin de asemenea o importantd speciald in managementul negocierilor, abordarea corecta
impunand luarea in considerare a acelor trasaturi specifice si studierea modelului de gandire
promovat de acestea.

Descrierea subiectului

Stilul negociatorului a fost descris in literatura de specialitate de multi experti familiarizati
cu arta tratativelor. Majoritatea expertilor sunt de pdrerea ca stilul este conditionat in mare masura
de psihologia comportamentald a individului.

Este pe deplin indreptétita aprecierea lui Georges Louis Leclerc de Buffon, caruia ii sunt
atribuite cuvintele: ,,stilul este omul insusi”*. Experienta a demonstrat cd nu existd doi negociatori
identici 1n ceea ce priveste stilul de negociere. Fiecare negociator are un mod specific de a actiona,
este unic 1n felul sdu, atat prin stilul de abordare al procesului de negociere, cat si prin dispozitia
de moment.

In plus, pe langa toate acestea, apare si influenta mediului din care face parte negociatorul,
educatia sa, experienta pe care a acumulat-o in timp, formarea sa ca individ, cultura sa.

Personalitatea negociatorului prezinta importantd atdt din perspectiva evaludrii si
ameliorarii propriei conduite, cat si din punct de vedere al evaludrii partenerului de negociere si al
identificarii metodologiei adecvate de rdspuns la profilul acestuia. Tipurile de reactie si

4 Laissus Y. Buffon, la nature en majesté. Paris, éditer Gallimard, 2007, pag. 64, 128 pages.
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comportament ale oamenilor, psihologia negociatorului permit o evaluare a capacitatii de
convingere a partenerilor si chiar de influentare si determinare a comportamentului.

Astfel, In opinia noastra, negociatorul este o persoand cu abilitdti retorice, care desfasoara
activitatea de negociere in baza propriului stil dezvoltat, reiesind din experienta si viziunile sale
profesionale. Continuand logica expunerii la definitia prezentata, consideram ca negociatorul
trebuie sa Intruneasca talent, intuitie, empatie, rabdare, putere, farmec personal, adica ceva ce tine
de individualitatea naturala a fiecaruia, de trasaturile sale, de temperamentul si caracterul acestuia.
Toate acestea daca sunt bine dezvoltate, pot forma o noud personalitate, un nou caracter si un nou
stil.

Ioan Deac in lucrarea sa ,,Introducere in teoria negocierii”, considera ca, de regula, in
negociere pot fi identificate cinci stiluri, in functie de personalitatea negociatorului®:

=  colaborativ: negociatorul recunoaste existenta divergentei de interese si urmadreste rezolvarea
problemelor 1n asa fel incat, la Incheierea acordului, ambele parti sd-si atinga scopurile;

= compromisoriu: negociatorul nu recunoaste deschis existenta unui conflict de interese, sperand ca,
prin eludare, solutii de compromis sau recurgerea la un tert, sa ajunga la o solutie acceptabila;

= conciliant: negociatorul considera ca relatiile dintre parti sunt mai importante decat interesele in
joc si recurge la concesii pentru a mentine raporturi amiabile cu partenerul;

= autoritar: negociatorul urmareste cu orice pret realizarea propriului interes, vizeaza castigul fara
sd cedeze nimic celeilalte parti;

= evitant: negociatorul considera ca un conflict trebuie evitat cu orice pret si nu ia o atitudine ferma
cand se opun interesele, preferand formule evazive si ezitante.

Jeffery Edmund Curry argumenteazd necesitatea alegerii stilului potrivit in negociere,
identifica nu mai putin de doudzeci si trei de stiluri personale de negociere, ,,diferite mult unul de
altul” 8. O reflectare simplificatd a acestor stiluri este realizati de Ioan Popa in lucrarea sa
,Negocierea comerciald internationald”’, prezentati in Tabelul 1.

Tabelul 3. Stiluri personalizate de negociere

N/o Stilul Caracteristici

1. Agresiv Duritate prin ignorarea partii adverse

2. Tolerant Concesii prin amanarea problemelor litigioase

3. Pasiv Asteptare si discretie prin analizarea partii adverse

4. Impasibil Aparenta de indiferenta prin asteptarea reactiei din partea adversa
5. Intimidant Timorare a celuilalt prin stapanirea situatiei

6. Tehnocrat Exactitate de date si siguranta profesionala

7. Finantist Competenta financiara si accent deosebit pe cifre

8. Avocatesc Apeleaza la legislatie hartuind oponentul prin norme juridice

9. Conspirativ Confidentialitate sporitd si limitare in informatii

10. Disimulativ Ascunderea intentiilor proprii prin inducerea in eroare a adversarului
11. Speculant Exploatarea punctelor slabe ale celuilalt

12. Incapatanat Pronuntat pe pozitii, nu cedeaza in fata oponentului

13. Ambivalent Nehotarat, incapabil de a lua decizii

14. Pragmatic Urmareste eficienta, planificarea detaliata, discutie la obiect
15. Ultimativ Amenintarea cu ruperea negocierilor

16. Arogant Trateaza cu superioritate pe partener, afiseaza sigurantd de sine
17. Filistin Face dovada de bune intentii, considerente altruiste, morale

18. Irezistibil Coplesirea partenerului cu argumente si atentii

19. Expeditiv Negociere 1n viteza, mod impetuos

20. Riguros Rece, metodic, fara umor

21. Sociabil Accent exagerat pe comunicare si familiarism

22. Brigandaj Furtul de informatii, documente, spionajul

5 Deac Ioan. Introducere in teoria negocierii. Bucuresti, editura Paidera, 2002, pag. 49-51, pp. 108, ISBN 973-596-
118-0

® Curry Jeffery Edmund. International Negotiating. Planning and Conducting International Commercial Negotiations.
Published by World Trade Press, 1998, p.67, 184 pages, ISBN: 978-1-885073-51-8.

" Popa loan. Negocierea comerciald internationald. Bucuresti, editura Economicd, 2006, pag.173, pp. 429, ISBN 978-
973-709-260-1
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| 23. | Conciliant | Atitudine indulgenta, urmirirea de rezultate mici, progresiv |
Sursa:Adaptatd de autor dupa loan Popa

In opina expertului in negocieri Toma Georgescu, ,,negociatorul experimentat este cel
innascut cu aptitudinea de a comunica, este cel care are capacitatea de a cunoaste profilul
psihologic al celor cu care negociazd” 8. Caracteristicele specifice fiecirui tip de personalitate
psihologica au in vedere trei mari factori, numiti in literatura de specialitate factori bio-fiziologici
innascuti®:

v/ emotivitatea — care reprezintd reactia vie a unui individ la anumite evenimente: entuziasm,
indignare, plans, 1fs, etc.

v' durata raspunsului la evenimente — care reprezintd fie o reactie primara, scurtd, fie o reactie
secundara, indelungata,

v’ caracterul activ sau inactiv al individului — care contureaza un rezultat tipologic in corespundere
cu anumit tip de personalitate.

Stilul personalizat de purtare a negocierilor apare pentru multi oameni ca un reflex pentru
persoanele care poartd trataive, In unele situatii acestia trebuind sa 1si modeleze personalitatea
inspre modele care sa permita succesul efectiv.

Scoala de Negocieri de la Harvard Law School a clasificat stilurile de purtare a negocierilor
in patru categorii, prezentat in Tabelul 2.

Tabelul 2. Stiluri de purtare a negocierilor

N/o | Stiluri de purtarea Caracteristici
negocierilor

1. Individualist Se concentreaza in principal pe maximizarea rezultatelor proprii, ardtdnd prea putin
interes pentru urmarirea obiectivelor celeilalte parti

2. Cooperativ Are ca scop maximizarea rezultatelor, atat proprii, cat si a interlocutorului. Acesta
este stilul generator de plusvaloare si corespunde negocierii principale;

3. Competitiv Urmareste maximizarea diferentei dintre castigul propriu si cel al partenerului de
discutie, care a fost calificat drept distructiv, intrucat nu permite identificarea unor
solutii cooperative

4. Altruist Are ca prioritate maximizarea rezultatului pentru partenerul de discutie

Sursa:Adaptatd de autor dupa Adriana Almdsan™

Stilul individualist fractioneaza concesiile, tocmai pentru a nu se desprinde prea mult de
terenul pe care se simte confortabil, diminuand atit informatia prezentata de partenerul de afaceri,
cat si eventuala cedare a pozitiei initiale. Negocierea purtatd de o persoana individualista poate sa
se transforme Intr-o negociere pozitionala prin simplul fapt, cd acesta, transforma tratativele intr-
un ritual autoritar de suprematie in fata partenerului. Daca negociatorul individualist forteaza dur
prea mult, partenerul poate sa se simta neprotejat, avand o reactie de frustrare, aceasta situatie
ducand chiar la ruperea negocierii.

Stilul cooperativ poate avea particularititi care presupun diferente mari de stil de
negociere, mai ales in domeniul turismului. In opinia expertului in negocieri de afaceri
internationale G. Goodpaster, ,,unii negociatori cooperativi sunt sofisticati, altii sunt expusi
exploatarii, iar o a treia categorie expune la conlucrare patologica, care are caracter invariabil
si neadaptiv, triadand practic finalitatea colaborarii”'t. O provocare a negocierii rezultd din
confruntarea unor stiluri de negociere diferite. Atunci cand ambii negociatori sunt cooperanti si
provin din acelasi segment a businessului turistic, nu apar nici un fel de probleme. Dar posibilitatea
de a intalni parteneri de discutie cu acelasi stil in industria turistica este destul de redusa. In aceste
conditii, In opinia noastra, cand negociatorii au stiluri diferite, ei trebuie, in primul rand, sa
identifice stilul celuilalt, 1ar apoi sa stabileascd reactia cea mai potrivita la respectivul stil,
incercand nu neapdrat s adapteze stilul sau, cat sd contrapund actiuni specifice si sa adapteze

8 Georgescu Toma. Negocierea afacerilor: ghid practic. Galati, editura Porto-Franco, 1992, p.16, pp.140, ISBN 973-
557-179-X.

° Idem, p.16.

10 Almisan Adriana. Negocierea si incheierea contractelor. Bucuresti, editura C.H. Beck, 2013, pag.64, pp. 277.

11 Goodpaster G. Competitive Bargaining Primer. in: Journal of dispute resolution, editor HeiOnLine, 1996, pad.371.
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strategia. Consideram ca elementele care trebuie sa fie prezente la stilul cooperativ de negociere
sunt: compromisul, colaborarea in rezolvarea problemeli, alegerea unei strategii adecvate stilului
respectiv.

Stilul competitiv apare pentru multi oameni ca un reflex pentru negociatori, in unele situatii
acestia trebuind sa 1si modeleze personalitatea inspre modele care sa permitd succesul efectiv.
Maximizarea diferentei poate genera un rezultat mai palpabil in situatiile valorificérii unei bune
puteri de negociere, insd in cele mai multe cazuri aceasta abordare este pur si simplu neacceptata
de partenerii de afaceri din turism. In literatura de specialitate s-a aratat cd atitudinea competitiva
este reactia fireasca atunci cand partile se afla in mod natural in conditii conflictuale. In aceste
conditii, puterea de negociere este semnificativ superioara, iar situatia poate fi In mod natural
dominanta. Negociatorul cu experienta percepe activ o oportunitate de a obtine un castig fara efort,
iar cealaltd parte se apara Impotriva miscarilor agresive.

Stilul altruist, este un stil foarte rar intalnit in mediul de afaceri turistic. Negociatorul altruist
s-ar putea sa piarda prea mult timp si concentrare asupra pastrarii bunelor relatii, ignorand in acest
fel obiectivele proprii si poate chiar si procesul negocierii. criteriile ,,ce este rezonabil” sau ,,ce
este corect” pot fi utile principial, Insd, transformate in conditionari permanent aplicate tratativelor
purtate, ele pot sa iIndeparteze negocierea de efectul scontat. Negociatorul altruist nu este prototipul
negativ de negociere, anumite valori promovate de acest stil de negociere conducand la efecte
favorabile succesului.

Concluzie

Negocierea este un proces ce presupune comunicare si se fundamenteaza pe interactiune
umana. Participantii la acest proces sunt persoane educate si formate diferit, in medii diferite cu
anumite traditii si rigori comportamentale. Toate acestea Inseamnd o amprentd specifica, care
determind semnificativ comportamentul, stilul de comunicare si negociere, modul de a crea si
intretine relatii umane, dar si o integrare intr-un mediul social si apartenenta la un anumit grup.

Negociatorilor le este de mare ajutor sa cunoasca in ce lumind sunt vazuti de catre partenerii
lor din turism si ce idei au despre ei. Aceasta cunoastere ii ajuta sa inteleaga mai bine modul in
care partenerii actioneaza si receptioneaza in procesul negocierii afacerilor in turism.
Autocunoasterea este deci un proces esential formarii unui bun negociator. Indiferent de stilul de
negociere si de profilul socio-cultural al acestuia, simplul fapt ca acesta este controlat, conduce la
un cistig. Ameliorarea acelor aspecte de stil ce nu se potrivesc cu profilul unui negociator de
succes, dar si studiul particularitatilor ce ar putea sa caracterizeze partenerii de negocieri sunt
demersuri obligatorii.

La etapa actuald se depun eforturi de adaptarea a managementului negocierilor afacerilor
la particularititile existente pe piata turistici nationala si internationala. In cadrul acestui proces
sunt implicate persoane cu experientd bogata in purtarea tratativelor, in selectia si adaptarea
strategiilor, a tacticilor si tehnicilor de negociere in domeniul turismului. Comunitatea respectiva
face parte din cadrul Scolii Superioare de Turism si Servicii Hoteliere din ASEM.

In opinia noastra, personalizarea stilului constituie pasul cel mai important al procesului
de negociere. Stilul de negociere in industria turismului este determinat de factorii de personalitate
si de comunicare, dar si de motivatii. Spre deosebire de abilitate, care se apreciaza a fi insacuita,
stilul de negociere se dobandeste prin activitate cotidiand din exercitiu functiei, negociatorul fiind
cel in masura sa-si selecteze si sa-si adopte un stil adecvat.

De asemenea, identificarea stilului de negociere atat propriu cat si al partenerului de
discutie din turism reprezinta o importanta speciala. Pe de o parte, identificarea propriului stil iti
creeazd un anumit grad de siguranta in purtarea tratativelor, iar pe de alta parte, identificarea
stilului de negociere al partenerului isi genereaza cu sigurantd de cele mai multe ori un avantaj
asupra lui, fie datorita unor calitati personale, fie datoritd conditiilor de negociere, fie pur si simplu
circumstantelor.

In concluzie, observam cd in practici se inregistreazi o serie de stiluri de negociere,
reflectare a faptului cd motivatii deosebite duc la abordari diferentiate. De asemenea, clasificarile
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reflectd intelegeri diferite asupra criteriilor care conduc la formarea tipologiilor stilurilor de
negociere.

Cercetarea fenomenului negocierii trebuie sa aiba in vedere cu prioritate conceptul de
motivatie a tot ceea ce intra in tezaurul stiintei respective, de adaptare la specificul negociatorilor
moldoveni, la cerintele ameliorarii pozitiei acestora pe piata turistica internationald, precum si prin
abilitatea deosebita pe care trebuie sa o manifeste in domeniul tratativelor.
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