Suport 2 - Tipologii ale Strategiilor de
Negociere
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> In functie de modul de abordare:
I - probabilitate foarte mare de atingere a
obiectivelor si certitudinea reusitei negocierilor
o existenta unui partener puternic si a unuia slab, nu mai este
necesara slabirea pozitiei acestuia in contextul 1mpunern vointei
celui mai puternic

d - partenerul este mult mai puternic si
respectivul negociator se afla intr-o postura nefavorabila

o are ca scop slabirea pozitiei “adversarului”, invocarea punctelor
sale vulnerabile pentru a-i limita libertatea de decizie

o arta manipularii si a persuasiunii, “enervarea” partenerului
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partilor implicate:

~]

/15
, ’itarea conflictelor, intelegere, incredere,
ar or solutii favorabile ambelor parti si dezvoltarea

latii aceri de colaborare pe termen lung

ia _win- s 4

‘ ompetitia intre parti, interese divergente, nu se

mpromisul

D maximizarea castigului dobandit

) cazul unor colaborari pe termen scurt
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> 1n functie de timpul alocat de partile implicate procesului de negociere:
. - vize T - - presupune aplicarea
diverselor tehnici si tactici de Intrerupere a negocierilor, de
diminuare semnificativa a perioadei efective alocate acestui proces

oare in vedere evitarea aspectelor relevante, amanarea
discutiilor importante, incurajarea “tragerilor de timp

care 1Z( - presupune aplicarea
unor tehnici si tactici care prelungesc timpul efectiv alocat
procesului de negociere
oare ca scop atingerea tuturor elementelor considerate a fi
esentiale
opoate genera un sentiment de “inutilitate” a unor discutii
prelungite
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' - se bazeaza pe o abordare punctuala si separata a
e face obiectul negocierii

- are in vedere abordarea unor
au aparut pe parcursul negocierii si presupune
- oportunitati aparute

- presupune refuzul de a initia
celor aspecte noi, aparute ulterior; evidentiaza o anumita
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> In functie de acordul la care se ajunge in urma procesului de negociere:
1 - se convine asupra finalizarii negocierii prin
prisma agrearii doar a anumitor aspecte supuse acestui proces
- are 1n vedere o finalitate a procesuluj de

negociere doar prin convenirea asupra tuturor elementelor care au facut
obiectul acestui proces

> In functie de puterea de negociere:

strategia , - identificarea unor terti care sa
fie alaturi 1n procesul de negociere

1 1 _ - inlaturarea / anihilarea altor parti
aparute in negociere pentru a nu deveni adversari

J , , _ - presupune acoperirea
tuturor riscurilor / asigurarea “spatelui”; este o strategie prudenta

a . ( - are in vedere “o fortare” a norocului si 0 asumare
a unor riscuri necunoscute; este o strategie optimista
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faptul ca este greu de refuzat o persoana politicoasa,
rviabila si agreabila
umit sentiment de dispret fata de partener

11l - presupune o abordare deschisa, bazata pe
2cte convidentiale, cu scopul castigarii 1ncrederii

2area unor relatii de simpatie intre partile implicate, precum si
i sentiment de apropiere
ntie sporita pentru a se evita divulgarea unor aspecte
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L iars
hdrati - se aplica in

. f
’iunga timpului alocat acestui proces este
iexistand resurse temporale disponibile

redere mare in partenerul de negociere
aritia unor conditii mai dure de negociere

tn - are In vedere invocarea unor noi
-a convenit deja asupra unor elemente certe 1n

egociere

egie riscanta si care nu permite stabilirea unor relatii de
men lung

acarata prin solicitarea unei pauze care sa asigure o
» / 0 reevaluare a situatiei
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ot « - are 1n vedere o buna cunoastere a
/ante si conduce la stabilirea unor relatii de afaceri

baza respectarea unor principii etice

ntaje pentru toate partile implicate

- presupune o asa-zisa “constrangere” a
epta neconditionat cele formulate de cealalta

gie agresiva, care ingradeste libertatea de miscare a

ntracarata prin evidentierea aspectelor negative
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: - are 1n vedere faptul ca cel care face
egociere este in dezavantaj, trebuind sa faca o concesie

. . . A
zinta un dezavantaj pentru cel care face primul pas 1n
urmareste stabilirea unor relatii de afaceri de lunga
redere si respect reciproc

- presupune
artenerului prin evidentierea unei promisiuni / a unui
operire

i pe o ignorare / o marginalizare a atuurilor celeilalte parti
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- presupune ca una dintre partile negocierii sa aiba 2 membri: unul care
adopta o atitudine ferma, inflexibila, chiar dura si care genereaza o stare de
nemultumire si unul care este mult mai conciliant, intelegator, dispus la
concesii; acestia simuleaza o neintelegere intre ei, in care fiecare Tsi
urmareste interesele

o se bazeaza pe o incercare de manipulare a celeilalte parti implicate care
are o anumita expertiza

o pentru a face fata unei astfel de strategii trebuie sa exista o anumita
experienta care sa permita recunosterea intentiei de manipulare si
respingerea unei astfel de abordari

o poate fi combatuta prin solicitarea unor argumente consistente din partea
celor 2 membri ai echipei de negociere adverse



