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H B UAUIM .

Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionala (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de catre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi in Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajdriinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocari si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul IV reprezintd un ghid amplu cu tipuri sau metode de
comunicare, functii, elemente si etape de negociere, notiuni despre
limbaj, strategii, stiluri si tehnici utile pentru cresterea
competentelorantreprenoriale.
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01. Introducereinnegociere



Ce este negocierea?

Negocierea este un act de comunicare.
Este un element fundamental al comunicarii,
care genereaza posibilitatea unui acord
intre mai multe persoane.

Arhitectura este o profesie liberala, iar

. .
57 8
arhitectii, fie ca profeseaza intr-o firma de : é
arhitectura, sunt in situatia de a incheia 6

proiectare sau intr-un birou individual de
contracte cu clientii.

Prin contractul de proiectare se stahilesc:

e OBIECTUL SI NATURA SERVICIILOR; e TOATE CLAUZELE CARE POT

e TERMENELE DE LIVRARE; CONDUCE LA SISTAREA
e ONORARIILE AGREATE; CONTRACTULUL.
Situatii si solutii:

Mi s-a intamplat adesea ca un beneficiar sa doreasca realizarea unor
servicii complexe de proiectare in jumatate din timpul pe care il
consideram necesar realizarii acestora. De asemenea, am intalnit si situatia
in care onorariile propuse de mine au fost considerate prea mari. Singura
solutie de a rezolva in mod rezonabil aceste situatii a fost intrarea intr-o
negociere prin care sa se realizeze un acord mutual si reciproc
avantajos cu privire la acestea.
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Transfer de informatii

Orice arhitect trebuie sa fie capabil sa sustina o negociere, la sfarsitul
careia sa poata incheia un contract convenabil, atat pentru el, cat si pentru
beneficiar. Adesea, diferentele de perspective ale beneficiarului si
arhitectului trebuie armonizate, iar acest lucru nu se poate face decat
printr-un transfer biunivoc de informatie intre cele doua parti.

Am avut o data urmatoarea situatie: un client mi-a solicitat o oferta pentru
proiectarea unui ansamblu de locuinte si dupa primirea ofertei, mi-a
adresat intrebarea: ,,Nu va supdrati, domnul arhitect, imi puteti detalia
care sunt serviciile incluse in ofertd, adicd, cu alte cuvinte, pentru ce
cereti toti acesti bani?”.

A trebuit sa-i explic ca proiectul pe care il solicitase implica eforturile a
doi arhitecti, unui proiectant de structura, unui verificator de structura, a
trei proiectanti de instalatii sanitare, termice si electrice si verificatorilor
corespunzatori, unui verificator de exigenta C securitatea la incendiu, unui
verificator pentru B D E F, realizarea de relevee, masuratori si evaluari
delicate si un numar considerabil de ore de munca. Dupa ce i-am detaliat
toate aceste informatii, precum si obligatiile proiectantului in
conformitate cu Legea nr. 10, cu Legea nr. 50 si cu Legea nr. 350,
beneficiarul s-a edificat ca suma solicitata prin oferta nu era catusi de
putin mare si a acceptat-o fara rezerve.

...explicatii si detalii pentru o imagine clara a situatiei
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02. Ceeste comunicarea?



Orice relatie directa cu beneficiarul si orice discutie referitoare la clauzele
contractate necesita tact, rabdare, dar si cunostinte de natura tehnica,
care ne pot ajuta sa incheiem contracte convenabile, capabile sa ne sustina
activitatea pe termen lung. Despre modul in care pregatim si purtam o
negociere voi reprezenta, pe scurt, in cele ce urmeaza.

in urmatoare parte a acestui capitol, o s& explic fiecare element care st4 la
baza negocierii, pentru 0 mai buna intelegere a acestui termen si a
modului in care putem aplica negocierea in strategiile noastre de arhitecti.

Comunicarea este un proces prin care un emitator transmite o
informatie receptorului prin intermediul unui canal, cu scopul de a
produce asupra receptorului anumite efecte.

Comunicarea reprezinta mai
mult decat transferul informatiei ( &
de la o sursa la un interlocutor. O S
S
Ea are scopuri multiple, $ RECEPTOR

in principiu legate de:

epartea sociala a d
individului in societate EMITAT

esuccesul acestui act
de schimb
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Printre telurile comunicarii se numara:

Comunicarea contine si momentele de neintelegere, in care continutul
este transmis eronat de catre emitator, mesajul nu este priceput de catre
receptor sau este intrerupt de catre factori externi. O comunicare
eficienta este necesara pentru a stabili o buna relatie cu receptorul si
a transmite in mod ideal mesajul.

Despre comunicare

Comunicarea este: continua, inevitabila si implica raporturi de

putere. De aceea, este foarte important sa fie sincera, corecta,
©® deschisa, plina de respect si, nu in cele din urma, plina de continut.
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De exemplu:
..cand pronuntam un cuvant cu vocea usor RIDICATA, il despartim in
si-la-be, sau, dimpotriva, intonam mai incet o parte dintr-o propozitie,

mesajul transmis receptorului este profund afectat de aceste schimbari.
in plus, dacd addugam si partea de gestica, miscari ale corpului si mediul
in care se desfasoara conversatia deodata avem si mai multi factori care
influenteaza modul in care comunicam informatia.

Comunicarea este dependenta de felul in care ne transmitem ideile.

Cum poate fi comunicarea?
VERBALA & NONVERBALA

Care sunt cele trei canale principale de comunicare verbala?
LIMBAJUL METALIMBAJL  PARALIMBAJUL
Alaturi de comunicarea nonverbala, ele formeaza astfel actul comunicarii.

Fiecare dintre aceste 4 componente are o pondere diferita in livrarea
comunicarii, insa cum influenteaza acestea rezultatul final?
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Pentru a pricepe mai bine aceste componente, o sa folosim aceeasi
propozitie-tip, pe care o sa o intelegem diferit, in functie de accentul pus
pe un anumit canal de comunicare. Va recomand sa rostiti propozitia cu
voce tare, pentru a auzi cum se schimba intelesul ei in fiecare caz.
Propozitia este, sa zicem, un mesaj pe care ati vrea sa-l transmiteti unui
client:

.Proiectul nostru este, neindoielnic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs.

Prin urmare, hai sa ne dam seama cum se schimba intelesul final al
propozitiei, prin evidentierea fiecarui canal de comunicare!

in general, afecteaza in jur de 2% rezultatul final al comunicarii.

Suportul principal al comunicarii umane este limbajul, de aceea este o
functie elementara si pe care o intalnim in orice context. E principiul care
sta la baza civilizatiilor, si care, prin alcatuirile sale unice, constituie
deosebiri intre diferite popoare care, desi sunt similare din punct de
vedere fizionomic, folosesc un limbaj propriu, conferind o identitate
specifica fiecareia din punctul de vedere al cuvantului scris si fonetica sa.

Prin utilizarea limbajului, o persoana nu numai ca isi prezinta ideile, ci si
isi exprima pozitia inerenta in contextul social. Prin limbaj, se transmit
emotii, imperative, intrebari, persuasiuni s.a.m.d. Acest canal de
comunicare este, de fapt, o organizare de componente diverse, care
conduc la realizarea comunicarii.

..care sunt elementele principale din care este constituit limbajul?
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Sunt sisteme de semne, semnale sau simboluri — sonore, kinestezice,
tactile, cromatice, grafice etc. — utilizate in mod uniform de catre indivizi in
efectuarea comunicarii umane. Limbajul este, deci, textul.

.Proiectul nostru este, neindoielnic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs.
Scurt si la obiect, asa apare textul scris pe hartie. Cum va fi afectat el de
metalimbaj, paralimbaj si prin comunicarea nonverbala?

in general, afecteaza in jur de 5% rezultatul final al comunicarii.

And  AND  FROM ST @ WITH
AND g & /’4%“ $ROM stz G T2
B 1o TUE iy ™ fop.” e
o Wy o3: 4GP 4

Wetalimbajulreprezintamplimbajuldinilimbaj“. Se refera la accentul pus
pe un anumit cuvant sau pe anumite cuvinte din propozitie, pe felul in care
sunt intonate in ordinea lor. Metalimbajul este, astfel, urmatoarea etapa a
cuvantului scris, anume cuvantul rostit, care capata o insemnatate
diferita atunci cand este vorbit. Fiecare persoana are o intonatie proprie,
atunci cand discuta si rar ne gandim ca intr-adevar cuvintele cara aceasta
greutate si aduc acest aport conversatiilor.
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in unele domenii, bundoara in lumea teatrului, in procesul lucrului cu
actorul se munceste foarte mult pe modul exact in care se intoneaza
cuvintele, deoarece este recunoscuta puterea metalimbajului in
transmiterea mesajului vrut (din scenariu, in acest caz).

La fel se intampla si in cazul stirilor de la televizor, unde prezentatorii
au o pregatire speciala in legatura cu pronuntarea frazelor. De aceea,
trebuie sa fim foarte atenti la modul in care folosim metalimbajul intr-o
negociere, intrucat el poate determina rezultate diferite ale aceluiasi text
de baza.

Qs ’%/
=4
’ .
plicali
.Proiectul nostru este, elnic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs."
.Proiectul nostru este, neindoielnic, cel mai potrivit -atiilor Dvs”

*accentul este pus pe cuvantul evidentiat prin culoare*

in cadrul propozitiei alese, se pot observa diferentele intre pronuntie. in
primul caz, accentul este pus pe neindoielnic, care transmite convingerea
conform careia sigur proiectul nostru este cel mai potrivit pentru
beneficiar. In al doilea caz, accentul este pus pe aspiratiilor, care
marcheaza felul in care proiectul este profund corelat cu dorintele
beneficiarului. Prin aceste 2 propozitii, accentul jongleaza de la siguranta
serviciilor noastre. la materializarea ambitiilor clientului.
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I1l. Paralimbajul

Paralimbajul are o pondere de 38% din totalul comunicarii.

Se refera la:
TONALITATE RITM
INFLEXIUNI OFTAT /\/\/\-\/
INTONATIE PAUZE

H INTENSITATE SUSPIN "
ONOMATOPEE ACCENT °

Practic, exprima tot ce nu reprezinta
cuvant spus, ci inseamna enuntarea
cuvintelor, rostirea lor si pauzele din
vorbire, adica atributele vocale ale
comunicarii. Inclusiv elementele de
tip ,,aaa”, ,,uh”, ,,ah”, ,hmm”, iii",
.pff” care deseori fac legatura dintre
cuvinte, sunt parte integranta din

paralimbaj.

inghititul reprezints si el un element al paralimbajului, la fel si rasul,
oftatul sau sughiturile.

Fiecare persoana are calitati unice ale paralimbajului, prin modul in
care articuleaza frazele.

Uneori, printr-o atentie excesiva asupra paralimbajului, textul poate
suna patetic. Stiti cand ne uitam la un film, si deodata ne zicem ,,se vede ca
acel actor joaca! Nu m-a convins deloc!”. Atunci ne referim la paralimbajul
care nu reuseste sa transmita mesajul propus, iar noi, ca spectatori,
observam imediat aceste moduri de comunicare cand devin nenaturale.
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Este foarte important ca paralimbajul sa fie utilizat subtil
si in parametrii normalului, pentru a ramane convingator

si a nu cadea in caﬁcana Eenibilului.

Situatii si exemple :

.Proiectul nostru ESTE, ne-in-do-iel-nic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs.,,

Accentul este pus pe este, alaturi de despartirea in silabe a
..ne-in-do-iel-nic”", care marcheaza certitudinea faptului ca proiectul este,
intr-adevar, fara nicio suspiciune, cel mai potrivit dorintelor beneficiarului.

.Proiectul nostru ESTE, ne-in-do-iel-nic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs."

Prin diminuarea ,,cel mai potrivit aspiratiilor Dvs., ne referim la un ton al
vocii mai scazut in vorbire. Prin aceasta atenuare a cuvintelor, slabim si
convingerea mesajului transmis. Proiectul este sau nu este cel mai
potrivit aspiratiilor clientului? Din rostirea cuvintelor, arhitectul nu pare ca
este tocmai sigur ca va proiecta varianta ideala!

§ MINISTERUL EDUCATIEI
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Comunicarea nonverbala influenteaza in proportie de 55% rezultatul
comunicarii.

Acest canal de comunicare are cea mai mare pondere in transmiterea
mesajului catre receptor si, drept urmare, este foarte important sa fim
atenti la modul in care ne raportam la ea.
Comunicarea nonverbala este compusa din numeroase aspecte, care sunt
determinate atat de participantii la comunicare, cat si de contextul
inconjurator in care se desfasoara aceasta.

Aspectele care tin de individ sunt: “‘t\\‘

eMISCARILE CORPULUI; \)

oPRIVIREA; . OUTSIDE
e MIMICA;

oPOZITIILE/ POSTURILE;
oVESTIMENTATIA.

Aspectele care tin de context sunt:
oOBIECTELE INCONJURATOARE;
oAMBIANTA generata de discutie;
eMOMENTELE DE TACERE;

o TIMPUL desfasurarii acestei conversatii;
oSPATIUL alocat discutiei.

Acest tip de comunicare demonstreaza
scopurile, acuratetea si eficienta mesajului
transmis’ , intrucat confirma atitudinea cu
care este livrat.

1. Michael Eaves, Dale G. Leathers. Successful Nonverbal

Communication Principles and Applications (H | NTEx-'.

(USA: Routledge, 2018), p.6.
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Proverb: ,,nu judeca o carte dupa coperta”.

Totusi, cand intalnim pentru prima oara o persoana, ii observam imediat
aspectul prin asa-zisa prima impresie: vedem vestimentatia, postura,
culoarea parului s.a.m.d. Primele lucruri care sunt remarcate fac parte din
comunicarea nonverbala si aparenta.” De aceea, este foarte important
sa fim constienti de alegerea vestimentatiei, deoarece si ea povesteste
despre noi, chiar inainte de a ne comunica ideile prin limbaj.

Conteaza si modul in care vorbim, iar recomandabila este utilizarea unui
ritm verbal conversational (aproximativ 125 — 150 cuvinte pe minut),
care denota credibilitate si deschidere.’

._ Si tonul vocii este important,

L — intrucat exprima multe despre

“Books . C e . o

@ q F personalitatea individului: daca
e 0 persoana discuta cu un ton
Travel . . . . o .
variat si dinamic da o prima
). / impresie de extrovertire.* La

fel si despre pozitia corpului:
v de exemplu, mainile incrucisate
. . In dreptul pieptului dau

S ada H . . T n
catteve,  Impresia de inaccesibilitate, in

timp ce mainile relaxate, in
jurul corpului, ofera senzatia de
accesibilitate si deschidere. O
persoana poate parea, la o
/ prima vedere, increzatoare sau
nesigura, iar un client observa

imediat aceste aspecte.

2. Michael Eaves, Dale G. Leathers. Successful Nonverbal Communication Principles and Applications
(USA: Routledge, 2018), p. 233

3. Ibid, p. 236

4. Ibid., p. 236
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in plus, prin comunicarea nonverbal stabilim un raport direct, social.
Prin elementele acestui tip de comunicare aratam ca ascultam si ca
intelegem persoana / persoanele din fata noastra. Fara sa fie nevoie de
limbaj, prin postura si gestica putem demonstra empatie, bunavointa,
acord, sau, dimpotriva, divergenta, impotrivire sau conflict.

Drept consecinta, este necesar sa fim constienti de contextul in care ne
aflam si de relatia pe care ne dorim sa o stabilim cu cealalta persoana, fie
ca este vorba despre prietenie, colaborare sau respect.

Revenind la propozitia noastra:

.Proiectul nostru ESTE, ne-in-do-iel-nic, cel mai potrivit aspiratiilor Dvs."

SAU

Sa ne imaginam aceasta propozitie spusa de doua versiuni diferite ale
noastre. Daca, in timp ce am spune aceasta fraza, am purta o
vestimentatie bine coordonata, cu culori asortate, am da din cap
aprobator si am zambi prietenos, ce am transmite? Dar daca am arata
neingrijit, iar, dupa incheierea propozitiei, am privi in jos?

in care caz am obtine o colaborare cu clientul, si in care ar cauta clientul
diferite subterfugii pentru a nu ne incredinta contractul?

IiJB business @



RAPORTUL DINTRE CELE TREI CANALE DE
COMUNICARE VERBALA $1 COMUNICAREA NONVERBALA

9%

38%

2% Qo

%
CANALE %
oo |
5

S




ELE
CIERII




04. Proxemica



Aceasta disciplina exploreaza efectele semnificative ale dispozitiilor
spatiale si teritoriale asupra individului. Spatiul face, la randul sau, parte
din comunicare nonverbala, asa ca are o importanta majora in stabilirea
relatiilor sociale. Proxemica se refera, in cazul negocierii, la distantele
fizice intre oameni, atunci cand interactioneaza.

Antropologul Edward T. Hall a definit proxemica si a determinat 4 zone
sociale diferite:

e ZONA INTIMA (<45 cm);

e ZONA PERSONALA (0,5 m-1,3 m);

e ZONA SOCIALA (1,3 m-3,5 m);

e ZONA PUBLICA (peste 3,5 m).*

Toate aceste distante se refera la cote orizontale, exprimate intre doi sau
mai multi indivizi si au legatura cu spatiul personal, care reprezinta zona
psihologica, particulara care este considerata specifica fiecarei persoane.

Hall spune ca exista un factor esential <45cm

in atribuirea distantelor [m‘

. .o Intima
interumane: emotiile, anume modul

in care cei care interactioneaza se simt
unii fata de ceilalti. O sa explicam
fiecare dintre aceste 4 zone in parte,
pentru a facilita intelegerea distantelor
si perceptiei lor.

5. Edward T. Hall. The Hidden Dimension
(USA: Anchor Books Doubleday, 1966, 1990), p. 116-125
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I
La ce se referd proxemica?

Proxemica mereu se refera si la contextul in care se desfasoara
interactiunea, pentru ca in unele situatii este normal sa fim mai departati,
sau, dupa caz, mai apropiati de cei din jurul nostru.

-.exemplu:

Daca este ora de varf si autobuzul e plin, iar o persoana sta foarte
aproape, in zona intima (0-45 c¢cm), nu e placut, dar e aglomeratie asa ca
acceptam situatia. Dar daca autobuzul nu este plin, si o persoana se
apropie de noi in zona intima? Atunci devine o situatie de risc.

Prin proxemica, identificam posibile imprejurari primejdioase, intrucat
intelegem distantele spatiale intuitiv si pricepem imediat aceste limite
interumane.

13m-35m

zona

>35m sociala _
o513
publica s‘ ersonal
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intr-o negociere existd doua principale pozitii proxemice:
1) POZITII COOPERATIVE

2) POZITII COMPETITIVE

deschidere

2 distantare

H H B IUAUIM.




Pozitiile competitive exprima o atitudine corporala distanta, bunaoara
cu mainile incrucisate la piept, privirea orientata in zare, gestica inchisa.

Pozitiile cooperative incurajeaza colaborarea, si exprima prietenia si
deschiderea.

O pozitie relaxata la masa, orientata spre client, cu o privire binevoitoare
stimuleaza o reactie pozitiva, de incredere, din partea clientului.

Felul in care va raportati fizic la un act de negociere poate reprezenta un
avantaj sau dezavantaj.

Ca arhitecti, stiti deja ca spatiul poate influenta modul in care ne
raportam la cei din jurul nostru.

De exemplu: un spatiu luminos in general exprima siguranta, in timp ce
o) si neventilata corespunzator

E important sa fiti constienti de locul unde se petrece
negocierea, si, daca alegeti spatiul negocierii, sa fiti foarte atenti la detalii,
precum lumina, texturile, atmosfera generala, deoarece ele pot influenta
intr-o anumita masura atitudinile proxemice ale partilor.

...cat de atenti suntem la atmosfera spatiului in care ne aflam?

Alan McCarthy, Steve Hay. Advanced Negotiation Techniques (California: Apress Berkeley, 2015), p. 139
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06. Tipuride comunicari



b4 -

Tipuri de comunicari

Exista mai multe tipuri de comunicari, din care le putem enumera pe cele
6 principale: conversatia, demonstratia, argumentatia, persuasiunea,
manipularea si negocierea. O sa le explicam pe scurt, deoarece exista
diferente subtile intre fiecare, care ajuta sa identificam corect cele 6
elemente.

Tipuri de comunicari:

I. Conversatia

Se refera la o discutie intre doua sau mai
multe persoane. Schimbul de idei este
facilitat prin acest tip de comunicare. Prin

\‘
conversatie, se exprima si ganduri sau \Y
sentimente. A

Il. Demonstratia

Este un mod de comunicare prin care se argumenteaza un fapt, o idee
sau o realitate. Scopul ei final este dovedirea adevarului asertiunii
initiale. Practic, este vorba despre explicarea cu dovezi a unei convingeri.

lll. Argumentatia

Exprima dezbaterea unei idei. Cand este folosit acest tip de comunicare,
exista doar 2 posibilitati ale conceptului nostru: fie este adevarat, fie este
fals. In timpul argumentatiei, se pot utiliza rationamente pro sau contra.

IV. Persuasiunea

Reprezinta convingerea celuilalt ca ideea noastra este adevarata. Pentru a
realiza acest lucru, este nevoie sa exprimam argumentele necesare
pentru a induce increderea. Prin acest tip de comunicare, scopul este ca la
final receptorul sa iti da dreptate.

H‘l_JB business @



V. Manipularea

inseamna incercarea convingerii
celeilalte persoane ca ideea noastra e
adevarata, fara a crea ca aparenta ca
incercam sa-l convingem. Pentru a
manipula, se recurge la influentarea
celeilalte persoane, printr-o folosire
foarte dibace a cuvintelor si emotiilor.
Uneori, manipularea utilizeaza
asa-numitele jocuri ale mintii, in care,
la final, ramai confuz si nu pricepi ce
s-a intamplat. Adeseori, persoana
manipulata descopera o idee si crede
ca sinceritate ca este a sa, insa acea
idee i-a fost inoculata de catre
partenerul de dialog.

E intr-adevar oferta atat de bund, sau ai
fost manipulat pentru a crede asta?

VI. Negocierea

Indica o relatie de la egal la egal intre emitator si receptor, in care apare
ideea de schimb, pentru a se ajunge la un posibil consens intre cele doua
parti.

O sa detaliez in partea urmatoare a capitolului ce reprezinta negocierea si
mai multe informatii relevante pe care le puteti integra in practicile
personale de arhitectura, in cazul relatiilor cu clientii sau, de ce nu, in
interiorul propriului birou de arhitectura.
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Ce este negocierea?

Negocierea constituie procesul prin intermediul caruia incercam sa
obtinem ceva de la cineva, oferind, in schimb, ceva ce avem noi.

Negociere cu: E_ & %
-argumente; F“ FE APPROVED:
-studii;
-demonstratii.
3 . >
I "\ T ~

F— 1]
/1R N

De exemplu, de cate ori, cand sunteti in facultate, la disciplina proiectare,
incercati sa convingeti profesorul de atelier ca proiectul vostru de
locuinta are o componenta absolut necesara, sa zicem o sera in gradina
orientata catre un calcan vecin. Profesorul este usor reticent in fata
acestui amplasament, asa ca va propune sa mutati sera in alta zona a
gradinii. Incepeti sa explicati de ce este important si fie sera in acel
amplasament, prin tehnicile argumentatiei: aduceti si un studiu de
insorire asupra curtii, aratati pe macheta pozitionarea, demonstrati de ce
sera reprezinta un punct cheie prin gradina pe care ati imaginat-o.
Profesorul va propune, atunci, sa pastrati sera langa calcan, daca realizati
un traseu simbolic de la intrarea pe sit pana la ea.

Aceastda conversatie cu profesorul de atelier contine si un proces de
negociere. |ar profesia arhitecturii este plina de negocieri, incd de la
primii pasi in facultate.
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In consecinta, negocierea NU inseamna ca cineva este fie de acord cu noi
fara niciun consens neutru de explorare a oportunitatilor.

Ca arhitecti, este necesar sa ne pastram
deschisi noilor idei si tuturor optiunilor
posibile, printr-o acumulare continua
de informatie.

\§
- -
A d

=

in cartea ,Harvard Business Review on Innovation” se mentioneaza
intermedierea cunoasterii, printr-un ciclu format din 4 pasi'>. O firma
incepe prin a e captura ideile bune, care deseori apar in moduri
neasteptate. Ideile acestea sunt e pastrate la indemana, prin adunarea
informatiilor necesare in jurul lor. O componenta care nu este de neglijat
este e crearea unor noi folosinte ideilor vechi, deoarece ele pot fi
reciclate in noi contexte. In final, e ideile promitatoare sunt testate, iar
acest lucru demonstreaza daca au, sau nu, potential. Uneori se dovedesc a
fi concepte de succes, alteori esecuri — insa fiecare dintre ele reprezinta o
lectie pentru evolutia ulterioara a organizatiei si a noastra personala.

12. Harvard Business School Press. Harvard Business Review on Innovation (SUA: Harvard Business School
Publishing Corporation, 2001), p. 72
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Functiile si elementele negocierii

Functiile negocierii sunt multiple si variate, printre care putem enumera:
rezolvarea conflictelor, adoptarea deciziilor, introducerea schimbarilor si
realizarea acordurilor si schimburilor economice. Negocierile pot fi
bilaterale, in cazul in care au loc intre doi participanti, sau multilaterale,
atunci cand exista mai multe persoane implicate in acest proces.

@

o

W vy

in cadrul rezolvarii conflictelor, de orice fel ar fi ele, sociale, economice,
politice, este nevoie de o buna negociere, pentru a ajunge la un consens
doritde ambele parti.

Adoptarea deciziilor necesita, la randul sau, o negociere clara. Fiecare
decizie, oricat de nesemnificativa sau grandioasa ar fi, foloseste principiile
negocierii. In interiorul unei organizatii, deciziile sunt multiple, si pentru o
functionare potrivita a acesteia este necesara o abordare deschisa in fata
numeroaselor solutii si alegerea celei mai favorabile prin compararea
argumentelor fiecarei parti.
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Functiile si elementele negocierii

Prin negociere, facilitam introducerea schimbarilor. Astfel, prin
intelegerea posibilitatilor de evolutie a unei organizatii, schimbarile sunt
receptate diferit, intr-un mod prietenos, nu infricosator. Nu uitati ca
negocierea se refera la un schimb intre 2 sau mai multe persoane, iar la fel
sunt percepute si schimbarile, ca un act deschis de dezvoltare si
comunicare.

Negocierea favorizeaza si o modalitate accesibila de realizare a
acordurilor si schimburilor economice. De exemplu, vreti sa va angajatila
un birou de arhitectura, dar seful va propune un salariu mai mic decat ceea
ce v-ati imaginat, avand in vedere experienta de munca si calitatile voastre.
incepeti sa discutati despre aportul vostru in cadrul firmei (forta creativa,
usurinta de a rezolva obligatiile, cunoasterea programelor de arhitectura
s.a.m.d.) si, prin negociere, este sa posibil sa conveniti, la final, asupra
salariului dorit.

Atentie: mita nu este negociere! Mita

constituie o infractiune care este aspru

pedepsita prin Codul Penal, inclusiv cu

inchisoarea. Aceasta fapta se refera la oferirea

unei sume de bani sau unor foloase materiale o ‘ °
unei alte persoane pentru a actiona (desigur,
in mod complet ilegal) in favoarea voastra.
Prin acordarea acestui ,favor’ condamnat de
lege, cealalta persoana isi incalca obligatiile
exercitate la nivel profesional si corupe un
intreg sistem.
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Functiile si elementele negocierii

Elementele negocierii.

Exista 7 elemente principale in cazul derularii negocierii, care prezinta 2
posibilitati de desfasurare: comunicarea, relatiile, interesele, optiunile,
legimitatea, angajamentul / alternativele. Relatiile intre partenerii de
negociere sunt deosebit de importante si ele influenteaza decisiv
negocierea. Cu cat relatiile intre partenerii de negociere sunt mai apropiate,
cu atat negocierea pierde din obiectivitate, iar interesele stricte ale
partenerilor in cadrul negocierii sunt mediate de alte interese colaterale.
Imaginati-va dificultatea unei negocieri intre doi parteneri care sunt sot si
sotie. Dar atunci cand partenerii sunt tata si fiul?

Este foarte important sa distingem, in cadrul unei negocieri, intre optiuni si
interese. Optiunile sunt acele alternative care, in cursul negocierii, sunt
enuntate de catre partenerul de negociere - ceea ce acesta ne spune ca
doreste. Dar, in spatele optiunilor, se afla interesele, adica ceea ce nu ne
spune ca vrea, ci ceea ce doreste cu adevarat.

un client vrea sa-i proiectam o
. - g locuinta. Ne spune ca locuinta e pentru el, sotia lui, si cei
doi copii si, consecutiv, locuinta va avea o camera de zi,
doua dormitoare si doua bai. Aceasta este optiunea
r clientului. Dar interesul clientului poate sa fie realizarea
{

. “ a mai multor case de vacanta in baza achitarii unui
| singur proiect.
Pentru a ne proteja contra unui astfel de interes ascuns, este necesara

includerea in contract unei clauze referitoare la replicarea proiectului de
catre client si protejarea dreptului de autor.
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Functiile si elementele negocierii

Primele doua elemente, comunicarea si relatiile, tin de profesia noastra de
arhitect, simodul in care o exercitam. Prin ele, comunicam direct cu clientul.
impreuna, ne explicam fiecare interesele (atat pe cele ale noastre, cat si cele
proprii ale clientului, care declanseaza acest proces), optiunile de
desfasurare, si, nuin cele din urma, se confirma legitimitatea care ne aduce
in pozitia de negociere. In aceasta fazs, se cautd diferite solutii la nevoile
directe si indirecte ale clientului, si se investigheaza modalitatile de
colaborare. Dupa aceasta faza, urmeaza cea finala, a deciziei. Daca bateti
palma, atunci are loc angajamentul. Sunteti oficial colaboratori,
negocierea a avut succes, si semnati contractul, de pe urma caruia incepe
activitatea negociata. Daca una dintre cele doua parti nu este de acord cu
rezolutiile gasite, atunci se cauta alternative.

Alternativele nu sunt, totusi, atat de infricosatoare pe cat par. Uneori ele se
gasesc in urmatoarele runde de negociere (daca este cazul), sau se decide
intreruperea negocierilor, deoarece ati dedus ca nu exista posibilitatea de
colaborare. In loc s& realizati un compromis pentru practica voastra, este
recomandat sa evitati colaborarea. Este fundamental sa ne pastram
integritatea si etica profesionala in orice circumstanta. Puteti sa intrebati
oricati arhitectiin jur, fiecare va avea cel putin o poveste de spus in legatura
cuunclient cu care nu a colaborat din motive variate.

Ce facem in cazul in care negocierea nu are rezultatele asa cum ne-am
dorit? BATNA! Termenul provine din limba engleza si se refera la Best
Alternative to a Negociation Agreement, adica cea mai buna alternativa
la un acord negociat. BATNA reprezinta tactica alternativelor care sustin
interesele partilor, care apar in punctul de incepere al negocierii,
desfasurarii ei, dar mai ales in cazul esuarii ei. Este ca un plan B al negocierii.
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Tipuri si stiluri de negociere

Tipuri de negociere.

Exista 4 tipuri de negociere, iar toate au legatura cu dinamica finala dintre
participantii la negociere: castig-pierdere, castig-castig, pierdere-pierdere
si pierdere-castig. Fiecare dintre ele abordeaza o alta relatie intre
negociatori, iar acest lucru afecteaza profund rezultatul final. Cand incepeti
o negociere, este important de retinut ca toti participantii trebuie, la final, sa
fie castigatori, in cazul in care negocierea este realizata intr-un mod corect
si care gaseste solutiile comune viabile pentru toate partile implicate.

Sa analizam un exemplu:
Arhitect si client, care realizeaza proiectul unei case.

Castig-pierdere se intampla atunci cand dinamica este instabila, iar una
dintre parti castiga beneficii si cealalta sufera pierderi. Arhitectul
proiecteaza o casa de revista, care castiga numeroase premii la concursuri
nationale si internationale, dar sare cu mult bugetul prevazut initial al
constructiei. Clientul realizeaza imprumuturi pentru a sustine derularea
constructiei si traieste o viata austera pana ce reuseste sa-si revina din socul
financiar.
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Tipuri si stiluri de negociere

Castig-castig este cand ambele parti
sunt egal multumite de negociere si
rezultatele ei. Arhitectul proiecteaza o

casa care urmareste nevoile clientului, iar *
clientul locuieste in ea bucuros pentru ca
raspunde la necesitatile lui. AN 22

Pierdere-pierdere se refera la o puternica paguba pentru ambele parti.
Clientul cere numeroase modificari asupra proiectului, care determina
largirea suprafetei construite, arhitectul intarzie cu predarea pieselor
desenate si scrise finale, clientul doreste alte modificari suplimentare dupa
ce a discutat cu familia si nu este de acord cu proiectul in aceasta forma,
arhitectul da o lista de cantitati cu materiale de o calitate precara, clientul
achita materialele iar casa are nevoie de multiple restaurari inca din primii
ani de construire. Amandoi sunt extenuati la finalul acestui proces si nu mai
vor sa mai colaboreze niciodata.

Pierdere-castig reprezinta tot o

I~ dinamica indoielnica intre cele doua

\ parti. Arhitectul proiecteaza casa, dar
clientul intarzie cu plata serviciilor. La

final, clientul il roaga pe arhitect sa

AR inteleaga ca nu are posibilitatea de a
plati, si ca va amana in continuare acest
/ lucru.
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Tipuri si stiluri de negociere

Eu | Client | Rezultat aparent Rezultat real

Castig | Pierde | Ma bucur, contractul Clientul isi va da seama ca
este foarte bine platit | a platit un pret prea mare
si imi asigura o si Imi va face reclama
dezvoltare a firmei. negativa, astfel incat
Am castigat cat niciun alt client nu va mai
pentru 2 contracte. veni la mine vreodata.

Pierd | Castiga | Muncesc foarte mult Calitatea documentatiilor
pentru niste termene va fi una slaba, termenele
stranse si castig vor fi depasite in mod
foarte putin. sistematic, intarzierile in

proiectare si executie vor fi
mari.

Pierd | Pierde | Proiectul implica imi consum resursele
foarte multa munca, firmei, iar clientul isi
iar clientul a solicitat consuma resursele cu care
servicii care nu sunt ar fi putut construi casa.
necesare si care ar fi
putut sa lipseasca
daca negocierea ar fi
decurs mai bine.

Castig | Castiga | Negocierea se Termenele sunt respectate,
desfasoara in mod casa devine un proiect
ideal, urmarind atat foarte apreciat de client, in
interesele biroului de care locuieste cu drag.
proiectare, cat si pe Vom colabora si pe viitor.
cele ale clientului.
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Tipuri si stiluri de negociere

Stiluri de negociere. Exista numeroase stiluri de negociere. Prin
intelegerea ca partile negocierii provin din medii variate, pricepem mai bine
cum putem comunica eficient si stabili terenul comun al negocierii. Ca in
cazul diferentelor culturale, si modurile de negociere difera in functie de
cultural3, prin propriile tipologii de comunicare, traditii s.a.m.d. Foarte des,
se atribuie un anumit stil unei natii, si putem enumera 5 stiluri principale:
emotiv, director, reflexiv, indatoritor si flexibil. Fiecare stil poate avea
nenumarate subcategorii cu specificitati diferite, in functie de tara si
cutume. Aceste stiluri se aplica peste tot in lume, indiferent de continent si
voi enumera cateva exemple pentru fiecare categorie.

Stilul emotiv, asa cum ii spune numele, contine latura sentimentelor.
Negociatorii care folosesc acest stil isi exprima puternic punctul de vedere,
intr-un mod intens si care contine deseori aprecieri subiective. Sunt
empatici si expresivi la nivelul mimicii si gesticii. Acest stil este folosit de
exemplu de un negociator italian, care utilizeaza multa gestica in cadrul
comunicarii nonverbale si pe verbalitatea limbii.

13 Mohammad Ayub Khan, Noam Ebner. The Palgrave Handbook of Cross-Cultural Business
Negotiation (Elvetia: Palgrave Macmillan, 2019), p. 117

Universitatea de
C@) Arhitectura si Urbanism ® e ®
»lon Mincu” — Bucuresti

B MINISTERUL EDUCATIEI




Tipuri si stiluri de negociere

Stilul director este strict si cu o atitudine considerata deseori aspra si
formala. Negocierea se realizeaza intr-un mod ferm cu puncte de plecare si
tinte foarte clare, prin care nu transpar exigente personale. in traditia
germana a negocierii este folosit acest stil, unde se pun in lumina aplicarea
logicii si eficienta, si poate fi gasit de asemenea in cazul culturilor nord-
europene (Suedia, Norvegia) care utilizeaza tactici hiper-prudente si
comunicarea politicoasa, dar concisa.

Stilul reflexiv exploreaza intelegerea. O persoana care practica acest stil
asculta mult, astfel incat o sa va simtiti ideile bine observate si intelese, iar
apoi discuta intr-un mod expresiv si respectuos, unde calmul este favorizat
atitudinii confrontationale. Astfel, negociatorul castiga increderea voastra
si demonstreaza dedicarea pe care o are asupra muncii sale. Acest stil are o
larga aplicare in cadrul culturii japoneze, unde deciziile au nevoie de timp
ca sa fie dezbatute, deoarece, inaintea legaturii contractuale, apare ideea
de colaborare de lunga durata printr-o relatie stabila, in care poti conta pe
celalalt.
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Tipuri $i stiluri de negociere

Stilul indatoritor este un stil foarte adaptabil schimbarilor, dar care mereu
isi mentine prioritare obiectivele si favorizeaza intelegerea reciproca. De
exemplu, in cultura indiana se practica acest stil de negociere, unde
formarea unei relatii sustenabile intre negociatori este necesara.

Stilul flexibil de negociere utilizeaza o abordare pozitiva, uneori informala
si care daimpresia de deschidere fata de ceilalti. Negociatorii care utilizeaza
acest stil se axeaza pe propriul castig. in cultura americana are o raspandire
considerabila, unde exista un interes crescut atat pentru prezentarile clare
si datele statistice, cat si pentru apropierea fata de interlocutori. Deciziile se
iau deseorirapid.

Stilurile acestea au o larga aplicare, insa e bine de retinut ca nu au o
veridicitate constanta. Fiecare persoana, indiferent de natie, este libera sa
negocieze in orice stil, deoarece are o individualitate proprie, care are
legatura cu factori multipli: educatia, experientele personale, profesia,
preferintele proxemice, clasa sociala etc. De aceea, cand pregatiti o
negociere, este foarte important sa stiti mai multe despre contextul din care
provin ceilalti, insa la fel de important este sa evitati stereotipurile si sa fiti
deschisi oricaror lucruri pe care le veti invata pe parcurs despre acest proces
sidespre negociator.
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Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionala (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de catre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi in Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajdriinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocari si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul IV reprezintd un ghid amplu cu tipuri sau metode de
comunicare, functii, elemente si etape de negociere, notiuni despre
limbaj, strategii, stiluri si tehnici utile pentru cresterea
competentelorantreprenoriale.
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