Suport 1 - Strategii / Tactici de
hegociere
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Strategia de negociere - Aspecte teoretice

- // baza ale unei organizatii precum si
//,y lor, a metodelor si a tacticilor potrivite pentru
o / strategice propuse

B

mentele partilor implicate

f/// eral de actiune, dar si demersurile de urmat de

Laa adaptare la anumite contexe, la anumite situatii



Strategia de negociere - Aspecte teoretice

de timp semnificativ si are un caracter mai

rintr-o mare flexibilitate si adaptabilitate la
in permanenta
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Strategia de negociere - Definitii

onfera cele mai ridicate sanse de
o

pentru a
ntextul influentei unor factori, dar si a unor
itiale diferite din partea partenerulm de



tehnicilor care au 1n
litatea partilor implicate

care este necesar a fi luata in



unor informatii relevante legate de
iul de afaceri in aceasta faza de pregatire a

pentru a facilita procesul de
obiectivelor propuse

: - evidentierea tuturor
wllcat pentru a obtine acele rezultate vizate



Etapele strategiei de negociere
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ortal t a se identifica capacitatea acestor actiuni
P

@'

starea strategiei d - reprezinta ultima etapa inainte de a
'gh,- ve

. . - ¢

/,5;; ter obligatoriu si presupune trecerea in revista si a

@ i detalii, cu scopul identificarii erorilor si remedierii

este actiuni si se contureaza si anumite tactici
tii de rezerva
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Tactici de negociere - Abordari conceptuale

> presupun combinarea diferitelor metode si tehnici intrebuintate in

cadrul strategiei de negociere, de a considera mijloacele si
instrumentele adecvate, cu scopul obtinerii celor mai favorabile
rezultate

> reprezinta modul de aplicare a strategiei de negociere in concordanta
cu provocarile aparute pe parcursul procesului

> trebuie sa aiba in vedere mediul si imprejurarile in care se desfasoara
negocierea, scopul propus, actiunile si tehnicile folosite, precum si o
esalonare a acestora

> genereaza caracterul flexibil, dinamic al negocierilor



Tactici de negociere -Aspecte de considerat

e - identificarea
une si de consens care sa genereze un

determinarea justa a motivelor care le-au generat si
explicatii corente pentru a putea oferi un raspuns



Tactici de negociere -Aspecte de considerat

astfel incat sa
sa nu-i permita partenerului de negociere

care sa vizeze acele
ite de toate partile implicate

- acestea trebuie
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Tactici de negociere - Tipologii

de negociatorii energici, dinamici, cu

|

:?fr

o suita de - -intrebarea de testare, cea specifica si cea de atac

o intrebar | - aplicata in cazul unei indecizii
e a identifica o pozitie clara a partenerului de negociere

| n lui - acceptarea unor conditii inca de la inceput, fara
1sisten ’ ' ] ]
S1Stengy ateA avea consecinte negative majore
rea atentieil 1= IR0 ELE
- invocarea unor concurenti a caror capacitati sunt exagerate

- formularea unor pretentii exagerate si aplicarea unor false

- are scopul de a grabi partenerul in a lua o decizie



Tactici de negociere - Tipologii

Tactici def - sunt aplicate de negociatori care prefera sa ramana mai

o pretinsa - - solicitarea repetarii argumentelor considerate de partenerul
dent1f1carn unor aspecte relevante

/
111¢- se aplica datorita necesitatii unui timp indelungat de analiza
erat un impas in procesul de negociere

0 stare de disconfort care-l face pe partener sa faca anumite
specte relevante

<< - presupune anumite obiective pe termen scurt si obtinerea
ar care sa se succeada unul dupa altul

«[s// - genereaza ambiguitate, sugereaza prudenta si oferirea unor
icative, invocand impedimente temporare

- presupune necesitatea luarii unor pauze care sa permita o
artilor

- se bazeaza pe invocarea lipsei imputernicirii



Tactici de negociere - Tipologii

/' licate de negociatori care promoveaza transparenta
?’. S upune un comportament extrem si este bazata pe preluarea

2 in vedere o atitudine docila, impaciuitoare, cu scopul de a linisti

eo buna pregat1re anumite competente pentru a putea face
ste pe Ira; apl1cata de negoc1ator1 experimentati, agili

este a in momentul in una dintre parti pierde teren / ajunge
de bild; nu creaza o imagine pozitiva

. smcer tea ential sa convingem_partenerul de_negociere de sinceritatea
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elasi timp, il facem sa ramana in alertd pentru a se convinge de

- presupune a-l aduce pe partenerul de negociere in situatia de a
, lucru care il face sa fie insa si precaut si sa caute sa identifice care
‘ spatele unei astfel de abordari
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aza pe o abordare exagerata a unor aspecte sau pe a omite
elemente relevante; poate fi combatuta printr-un proces
erificare a celor semnalate de cealalt’ parte implicata

n vedere vulnerabilitatea partenerului de negociere care
a accepte daruri / atentii; vizeaza si rezistenta psihologica

- presupune promovarea unei oferte care, ulterior, va fi
sa negocierilor si care are insa scopul de a ellmma concurenta



