interes; evaluarea managementului aplicat include si indicatori de
comportament social al companiei;

v' a sasea treaptd : este caracterizatd pe deplin de conceptul corporatie
cetdfeneascd sau corporatie din ,al patrulea val “, dupid cum remarci
Maynard si Mehrtens; aceasti corporatic devine un exemplu pentru
celelalte institufii, un sustindtor al economici bazate pe cunostinte, o
comunitate a bunastarii, un pionier in tehnologiile adecvate etc

Negociere si eticd in afaceri

Trebuie sd intelegi cd discutiile purtate in timpul unei negocieri reprezinti
un schimb de idei, ganduri si opinii unul cu celilalt, Trebuie sd demonstrezi
abilitti excelente de comunicare pentru o discutie sinitoasi si eficienti. Persoana
Cu care stai la masa negocierilor nu va ajunge niciodata si afle despre gandurile si
ideile tale dacid nu le impartdsesti cu aceasta. Comunicarea verbals utilizatd in
procesul de negociere trebuie si fie utild in realizarea obiectivelor tale, ca de
exemplu:

Formularea si transmiterea rezultatelor asteptate la finalul negocierii
Dirijarea discutiilor spre atingerea scopului urmarit

Schimbul de informatii (intentionat sau neintentionat, deschis sau ascuns)
Exprimarea intentiilor strategice si actiunilor tactice

Identificarea modelelor de comportament

Modificarea asteptarilor privind situatia de negociere si rezultatele.

Un mesaj sau o comunicare este trimisi de citre expeditor printr-un canal
de comunicare citre un receptor sau catre mai multi receptori. Expeditorul trebuie
sd codifice mesajul (informatiile transmise) intr-o forma adecvati canaluluj de
comunicare, iar receptorul decodifici apoi mesajul pentru a intelege semnificatia
acestuia. Comunicarea eficienti implicd minimizarea potentialului de neintelegere
si depdsirea oricaror bariere in calea comunicirii in fiecare etapad a procesului de
comunicare. Un comunicator eficient isi intelege audienta, alege un canal de
comunicare adecvat, isi expune mesajul la acest canal si codifici mesajul pentru a
reduce neintelegerile de citre receptor. El va ciuta de asemenea feedback de la
receptor cu privire la felul in care mesajul este inteles.

ANANENENENEN

Principii esenfiale pentru o comunicare verbald eficientd in negociere

Fii clar si precis in discursul tiu: Trebuie s3 rostesti clar ceea ce iti doresti si
obtii si ceea ce astepti ca cealalti persoana sa iti ofere. Géindurile si ideile tale
trebuie sa fie exprimate in mod clar pentru ca altii sd Inteleagi bine. Nu incerca si
induci pe ceilalti in eroare deoarece vei fi considerat neprofesionist (Rujoiu, 2011 )
Fii atent la tonul vocii si atitudinea utilizate: Refinetd cd intotdeauna negocierile
pot fi castigate doar prin a fi decent si politicos. Nu este benefic si fii nepoliticos si
aspru cu ceilalti. Vorbeste incet si convingétor fntr-un ton ce poate fi usor auzit de
toti ceilalti. Nu vorbi prea repede sau prea lent. Este neetic si vorbim necivilizat
sau sd insultdim pe cineva doar pentru a forta obtinerea unei acord. Retineti ci
relatiile dintre oameni sunt mai importante si trebuie valorizate.
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