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Abstract
The quality of the negotiations, finding of compromise solutions, the good work of the tourism
entity as a result of the negotiations, as well as obtaining a good performance in the future, depend
decisively on the negotiators.
Under these conditions, the personality traits of the negotiator, but also his temperament, can
have a major influence on the way he behaves and approaches the issues at the negotiating table.
Playing decision-making roles, negotiators use information, establish relationships, close
contracts in order to capitalize on resources, solve conflictual situations and address optimal
alternatives for issues needed to be solved. Thus, the negotiators can influence the course of the
deals, therefore obtaining the desired result, if the negotiations did not fail due to the different
temperament of the parties.
This article focuses on the importance of the negotiator's temperament, as a natural
foundation of the personality, on the way to conduct talks at the negotiating table.
The author intended to carry out a scientific investigation on the subject, in order to draw
certain conclusions.
Cuvinte cheie: negociator,negocierea afacerilor, temperament, personalitate, turism,
intreprinderi turistice.
JEL: M 19, L 14, Z 32.
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Actualitatea temei propuse pentru investigare

Managerul-negociator reprezinta un sistem dinamic care, in relatiile cu mediul, dispune de o
anumitd energie internd. De aceea intre conduitele managerilor-negociatori exista deosebiri
dinamico-energetice. Continutul caracterului dispune de o forta sau energie reprezentand diverse
niveluri, de la slab la foarte puternic. De aici si rezistenta diferitd la negociatori de la un individ la
altul: unii rezista cu usurinta la factorii stresanti, la situatii critice, In timp ce altii nu rezista nici la
cea mai mica situatie de conflict.

Ca rezultat ale cercetarilor, studiul nostru a scos la iveald o serie de concluzii, cu referinta la
temperamentul negociatorului, care poate avea un impact major asupra rezultatelor negocierilor.
Din investigatia respectivd, vom deduce daca temperamentul negociatorului poate influenta la
succesul sau insuccesul negocierilor afacerilor in turism.

Ca urmare a celor relatate, putem concluziona, ca subiectul este actual, iar cercetarea si
dezvoltarea acestei teme, va fi benefica pentru mediul de afaceri turistic.

Scopul cercetirii consta in studierea tipologiei temperamentului oamenilor de afaceri din
domeniul turismului, care participa la negocieri, precum si modul de purtarea a negocierilor de catre
indivizii cu temperament diferit. Studiul este axat pe explicarea efectelor si consecintelor, care pot

Metodologia de cercetare

In scopul realizarii acestui studiu, s-a recurs la diverse metode de cercetare. Ca baza teoretica
a articolului, au fost studiate o serie de lucrari stiintifice, cercetarea fiind realizatd prin examinarea
literaturii din domeniul managementului si a psihologiei manageriale, care sunt dedicate
negocierilor afacerilor in turism. Metoda de cercetare rezida in analiza materialului faptic si teoretic
cu privire la temperamentul oamenilor de afaceri, care participa la negocieri. S-a recurs la studiul
literaturii si prezentarea sintezei rezultatelor acesteia. Suportul informational il constituie literatura
de specialitate din domeniul negocierii afacerilor.

Combinarea metodelor utilizate au permis asigurarea fiabilitatii si validitatii concluziilor,
deduse de autor.

Cercetarea realizata poarta un caracter practico-aplicativ si poate servi drept suport metodico-
didactic pentru reprezentantii mediului de afaceri turistic, precum si pentru comunitatea academica.

Relevanta articolului. Publicarea acestui studiu va permite largirea orizontului de cunostinte
privind tipologia temperamentul oamenilor de afaceri si modul de influentarea a acestuia, asupra
procesului de demarare a negocierilor afacerilor in turism.

Introducere

Temperamentul reprezinta temelia naturald a personalitdtii si este prima dimensiune, care il
caracterizeazd pe individ din punct de vedere psiho-emotional. Temperamentul si resursele
energetice determina calitdtile de negociator al unei personalitati.

In exercitarea prerogativelor sale, negociatorul trebuie si asigure infiptuirea mai multor
sarcini: sd participe la negocieri, sa respecte mandatul incredintat de intreprinderea turistica, sa
promoveze strict interesele firmei si sa realizeze un acord cu partenerul. Ca sa realizeze aceasta
multitudine de sarcini, negociatorul trebuie sd dispund de: trasaturi morale si intelectuale distincte,
aptitudini si caracteristici proprii, individualitate si nu in ultimul rand, de temperament racordat
regulilor de conduita etica si profesionala.

In aceste conditii, pentru a nu periclita mersul tratativelor, este necesar ca si intelegem
caracterul psiho-emotional al negociatorului precum si temperamentul acestuia, de asemenea este
necesar sa analizam tipologia temperamentelor, pentru a identifica cele mai potrivite pentru
demararea negocierilor.

Abordarea subiectului

Negociatorul care abordeaza negocierea din perspectiva normelor deontologice, eticii
profesionale si principiilor universal valabile, trebuie sa trateze partenerul de tratative asa cum si el
doreste sa fie tratat de catre acesta.

Astfel, pentru caracterizarea negociatorului ,,ideal” trebuie sa fie evidentiate trasaturile sale de
personalitate, manifestate prin inteligenta, temperament si talent, precum si calitatile sale in plan
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profesional cum ar fi competenta, urmata de valorile de ordin cultural, cum sunt credintele si
optiunile.

Negociatorul trebuie sa-si alinieze valorile personale la principiile corecte, incat acestia vor fi
eliberati de perceptii gresite si de prejudecati eronate.

Substratul caracterului este de provenientd ereditara si nu se modificd esential pe parcursul
vietii trecand de la o tipologie la alta, intervenind doar mici modificari odata cu varsta. Trebuie sa
fim constienti si de faptul, ca temperamentul nu poate suferi treceri radicale de la un tip la altul,
odata cu schimbarea statului social al individului.

Activitatea cotidiana a individului se realizeaza prin cele doua procese:

e  activismul, proces cu actiune pozitiva declansatoare;
e inhibitia, proces cu actiune negativa de retinere.

Aceste doud procese sunt mereu Tmpreund si nu dispun intotdeauna de aceeasi fortd. Cand
sunt egale, omul este echilibrat, cand inhibitia este mai slaba ca activismul, omul este neechilibrat.

Se cunosc patru tipuri de temperamente, care explica modul de comportare a unui individ:
coleric, sanguinic, flegmatic, melancolic.

Inainte de a caracteriza fiecare tip de temperament, sunt necesare careva explicatii:

» In primul rénd, in forma purd nu existd nici un tip de temperament, pentru fiecare om sunt
caracteristice toate tipurile de temperament, insd unul dintre acestea este dominant;

» 1nal doilea rand, temperamentul fiind inndscut, putin se schimba pe parcursul vietii;

» 1n al treilea rand, nu exista tipuri de temperament bune sau rele. Fiecare din ele are avantaje si
dezavantaje.

Trasaturile fiziologice si psihologice, complinite cu factorii proveniti din mediul de viata,
formeaza cele patru temperamente de baza dezvoltate si structurate de Hipocrate: coleric, sanguinic,
flegmatic si melancolic. Aceste trasaturi psihologice permit individualizarea unei multitudini de
profiluri in vederea determinarii competentei echipei si a conducatorului acesteia. In Tabelul 1,
vom caracteriza fiecare tipologia temperamentelor.

Tabelul 1
Tipologia temperamentelor
N/o Tipurile de Caracteristica temperamentului
temperament
1. Colericul Este un om cu manifestari emotive imprevizibile, expansiv, care intra cu

usurinta in conflict. Discutand pe un ton ridicat, colericul este capabil ca
peste jumatate de ora sa discute ca si cum nu s-ar fi intdmplat nimic.
Totodata, colericul poate respinge pe cei care 1l Tnconjoara prin
impulsivitate, agresivitate, nerabdare, neretinere. Fiind conflictual, lui
nu i se poate Tncredinta procesul de negociere, pentru care este nevoie de
cumpatare. El nu dispune niciodatd de timp pentru a medita asupra
deciziilor. Avantaje temperamentului coleric:

* se orienteazd mai repede decat altii in schimbarile de situatie;

= este inventiv 1n discuii si controverse;

» se adapteaza repede la situatii noi.

Dezavantajele temperamentului coleric:

= 1l iritd munca monotona;

= oboseste fizic si psihologic destul de repede;

* nu-i place sd-si controleze munca indeplinita.

2. Sanguinicul Este un om lipsit de emotivitate, activ primar, de o natura optimista,
sociabil, care se adapteaza rapid la schimbarile circumstantiale. Despre
el se spune cd razbate si prin urechile acului. Sanguinicul este plin de
Initiativa, cu o capacitate de munca permanenta, este energic.

Avantaje temperamentului sanguinic:

* {si controleaza emotiile;

= este analitic si rece;

» Tnsuseste rapid cerintele noi;

= usor se adapteaza intr-un colectiv nou;
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» acumuleaza si schimba cu usurinta experienta personala.
Dezavantajele temperamentului sanguinic:

* inconsecventa in activitate;

= este lipsit de profunzime, intuitie si tenacitate;

» se cere in permanentd verificarea lucrului prestat de ei;
rezultatul muncii depinde de dispozitie.

3. Flegmaticul Este un om serios, intotdeauna calm si dispus spre liniste. Este
caracterizat de emotivitate slaba, activ secundar, stapan pe sine si plin de
respect pentru regulile de joc in afaceri. Intr-o atmosfera stabild este
foarte productiv si se simte ca pestele in apa. Indiferent de situatie, isi
pastreaza linistea, de aceea este bine de folosit acolo unde exista dispute,
neintelegeri, conflicte si unde sunt necesare eforturi de lunga durata.
Flegmaticul poate suporta incomoditatea deplasarilor si a tratativelor de
durata. Avantaje temperamentului flegmatic:

= este rezistent si rabdator;

= este calm si lipsit de emotii;

= este extrem de insistent.

Dezavantajele temperamentului flegmatic:

lucrurile urgente nu sunt pe potriva lui;

= 1si concentreaza si 1si abate anevoios atentia;

este lipsit de elasticitate;

isi schimba cu greu deprinderile si obiceiurile.

4. Melancolicul Este un om foarte sensibil si timid care se poate ofensa de la o nimica
toatd. Se straduieste sa evite colectivul, este nevorbaret. Are nevoie de o
munca cu preferintd individuala.

Avantaje temperamentului melancolic:

= este o fire modesta;

= este un bun birocrat;

= are capacitdti de a face lucrul migalos.

» Dezavantajele temperamentului melancolic:

= are caracter Inchis si nu comunicd cu lumea;

= este foarte emotiv si usor afectabil;

= {si pierde dispozitia neadecvat imprejurdrilor.

Sursa: Elaborat de autor dupd Turcan Tosiar.

In stare purd, cum am mentionat anterior, temperamentele se intalnesc foarte rar, mai frecvent
ele sunt combinate, dar manifestd o anumitd tendintd, fapt care permite, in cele din urmai, sa
raportam temperamentul negociatorului la un tip sau altul de tratative. Succese Tn negocieri poate sa
aiba persoane cu diferite temperamente, dar cunoasterea particularitatilor caracterului le permite
top-managerilor din turism sa-i selecteze pe cei mai buni.

Tipul de temperament se exprima in activitatea psihicd, in atentie, in vorbire, in sfera vietii
emotionale. In cazul negociatorilor, elementele ce tin de aceasti caracteristici sunt: vigoarea,
indemnarea, energia si echilibrul, stapanirea de sine, toate aceste calitati fiind solicitate potentialului
negociator. Ele expres derivd din necesitatea de a imprima tonusul favorabil activitdtii de
negociator, de a mentine un climat favorabil tratativelor, de a infrunta si solutiona eficient
problemele ce apar inevitabil in procesul demararii negocierilor.

Trebuie sa fim constienti de faptul ca oamenii sunt diferiti in dependenta de temperamentul
sau. Asa cum unii oameni sunt prietenosi si vorbdreti, altii din contra sunt retrasi si linistiti.
Temperamentul personal al unui negociator poate fi caracterizat prin: stapanire de sine, atitudine
pozitiva, incredere, sociabilitate, optimism, dinamism, etc., sau din contra prin manifestari emotive,
expansivitate, imprevizibilitate, atitudine negativa, apatie, etc. Unii manageri intra intr-0 negociere
cu Incredere si cu o atitudine pozitiva, in timp ce altii vad infrangerea de la inceput, crezand ca nu
au nici o sansa. Inainte ca managerii, in calitatea lor de negociatori, si aiba succes, trebuie si creada

7 Turcan Tosia. Psihologie manageriala. Chisindu, editura Epigraf, 2004, pag. 82-85.
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in ei insusi. Un manager poate cistiga incredere prin constientizarea procesului de negociere. In
plus, practica in negociere, daca este facuta in mod corespunzator, duce la o mai mare incredere
datorita rezultatelor pozitive.

Un manager, indiferent de temperament creeaza putere in cadrul negocierilor atunci cand este
increzator. Fiind increzitor, nu este de ajuns. In timpul negocierilor trebuie si actioneze cu
incredere.

Pentru a incepe, nu trebuie sa dea impresia ca este gata pentru o lupta lunga. Una dintre cele
mai nepotrivite practici este sa ne dam jos haina, sa ne ridicam manecile si s ne deschidem gulerul
de la cimasa. In plus, vom avea griji si nu transmitem o imagine obositd si apatica. Speranta si
increderea adversarului sporesc ih mod dramatic atunci cand un adversar pare obosit,

Tn negociere, temperamentul poate crea premise importante de comunicare. Pe parcursul
discutiilor, negociatorii se privesc unul pe altul in de aproape. In consecinti, avem posibilitatea sa
promovam succesul cu aspect bazat pe incredere, care s sugereze ca suntem bine organizat si ca
suntem o persoana care nu poate fi usor de manevrat.

Un alt aspect important dedus din studiu respectiv, denotd in faptul, ca evaluarea profilului
psihologic a negociatorului poate reprezenta un punct important de sprijin pentru alegerea echipei
de negociere, dar mai ales a conducétorului acesteia, in functie de tipologia temperamentului si de
obiectivele negocierii.

John Mattock si Jonas Ehrenbourg considera ca ,,evaluarea profilului psihologic prezintd
importanta si din perspectiva negociatorului oponent, evaluarea avand drept scop plasarea pe o
axa comportamentala in vederea abordarii corespunzatoare tipului comportamental §i
psihologic”s. Este clar ca acest demers presupune culegerea de informatii si eventual contacte
prealabile, ceea ce nu sunt intotdeauna la indemana negociatorului ce face aceasta verificare. Dar
totul este posibil prin dezvoltare de competente si abilitati, care vor ajuta negociatorul sa depaseasca
toate obstacolele vizibile si invizibile.

Dezvoltarea competentelor de negociere se poate realiza prin expunerea treptata a managerilor
la situatii de negocieres. Participantii isi vor dezvolta aptitudinile de diagnosticare prin identificarea
obiectivelor si a tacticilor Intr-o serie graduald de exercitii. Negociatorii abili prefera sa pregateasca
ceea ce doresc sa obtind de la negociere chiar inainte de a avea prima intalnire 10.

Tot cursul negocierilor va trebui sa fie ghidate de seful de echipa. Orice proces de negociere
trebuie sa aibd un scop. Clarificarea scopului favorizeaza cresterea eficientel comunicarii si
elaborarea unor mesaje clare, decise si utile11. In acest context, se poate vorbi chiar de-o tipologie a
sefului de echipdi2, definit prin modul in care se manifestd in raport cu ceilalti membri ai echipei ca
un tip:

» autoritar — acest lider de echipa are un caracter pasionat si nervos, el fiind un bun
organizator si extrem de migalos in urmarirea obiectivelor pe care si le-a propus, dar accepta foarte
greu alte pareri, lucru care poate produce uneori chiar conflicte;

» cooperant — datorita caracterului sau realist si uneori chiar sentimental, el este un bun
conducitor, dispune de spirit de echipa, cu rezultate excelente in negocieri, insa uneori ia decizii
prea lent;

» permisiv — situat intre sanguinic si flegmatic, acest tip de sef este slab organizat si nu face,
atunci cand este nevoie, uz de autoritate, are deschidere, accepta scuze si motivatii, este iubit de
angajatii pe care-i intelege, dar prea slab, din pacate, pentru a rezista la negocieri, mai ales in cazul
n care se prelungesc;

» creativ — are un caracter sentimental, dar in acelasi timp nervos, fiind extrem de preocupat
de rezolvarea problemelor acute, fard a fi Insd un bun organizator, lucru care impune ajutorul unui
coleg din echipa.

Pe langa acestea, la alegerea sefului de echipa trebuie sa se tina cont de competentele pe care
acesta le are in cadrul intreprinderii turistice, de pozitia sa, de functia pe care o ocupa, de relatiile

8 Mattock J., Ehrenbourg J. How to be a better negotiator, London, editor Kogan Page, 1997, p.34-35.

9 Rees W.D, Porter Ch. Arta managementului. Editia a V-a. Bucuresti, editura Tehnica, 2005, p. 372.

10 Mancas M. Vicol L. Tehnici de negociere in afaceri. Curs universitar. Chisinau, editura ASEM, 2015, p.77.

11 Constantinescu D., Girboveanu S. Comunicare organizationala. Bucuresti, editura Pro Universitaria, 2021, p.295.
12 Brad Stefan. Tehnici de negociere si comunicare. Bucuresti, editura ASE, 1997, pag. 67.
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sale cu ceilalti membri ai colectivului, de respectul si aprecierea de care se bucurd, atit in cadrul
intreprinderii, cat si pe piata turistica, de continuitatea pe care a demonstrat-o in ultimii ani si mai
ales de cunostintele sale de specialitate, etica si profesionalism.

Colectarea acestor informatii presupune o activitate complexad de investigatii privind procesul
de pregatire al negocierii, motiv pentru care vom acumula material necesar pentru studiul urmator.
Concluzie

Managerii isi petrec o mare parte din timp in negocieri pe o gama larga de subiecte. Ritmul
schimbarii este atdt de mare incat negocierea si renegocierea devin tot mai importante. O distinctie
esentiald tine de temperamentul negociatorului. Fiecare dintre negociatori au un temperament, un
mod caracteristic de a reactiona la mediul inconjurdtor. Acest temperament ne spune pe ce oameni
sd-1 percepem si pe care sa-i ignoram, care sd ne placd si care sd ne displacd. El ne creeaza
motivatiile interioare: suntem competitivi, altruisti sau egocentrici. El determind modul in care
gandim, suntem disciplinati sau comozi, pragmatici sau chibzuiti. Ne influenteaza atitudinile
predominante, suntem optimisti sau pesimisti, calmi sau agresivi, Intelegatori sau reci. El creeaza in
noi toate tiparele specifice de gandire, simtire si comportament.

Pentru ca orice negociator este calauzit de propriul sau temperament, aceeasi situatie poate
produce reactii foarte diferite. Ceea ce este extrem de usor pentru un negociator, pentru altul poate
fi foarte dificil, ce e stimulativ pentru acesta, poate fi plictisitor pentru celalalt.

Trebuie, totusi, sd fim constienti de faptul, cd odatd ce am purces la negocieri, odata ce
suntem constienti de necesitatea acestora, ca de rezultatul acestora depinde viitorul businessului
nostru, trebuie sd parcurgem acest exercitiu, indiferent de ambitii si temperament, iar nevoia de
colaborare intre actorii pietii turistice fiind una stringenta.
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