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PROCESUL DE
NEGOCIERE

Negocierea este un proces in care doud sau mai multe pdrti cu interese
diferite, complementare urmaresc sd ajungd la o intelegere, la un acord
care rezolvd o problemd comund sau permite atingerea unui scop
comun.

Derularea procesului de negociere presupune indeplinirea urmatoarelor
conditii:

« existenta unor interese complementare intre doud sau mai multe parti
intre care s-au derulat oferte si cereri de ofertd, care insd nu corespund
in intregime cu cererea formulatd initial;

- existenta interesului pdrtilor de a obtine un acord pentru care sunt
dispuse sa facdad reciproc concesii;

« lipsa unor reguli si proceduri rigide prestabilite;

« dbsenta unei autoritdti aflate deasupra pdrtilor implicate in negociere
care sa poatd impune o decizie indiferent de discutiile desfasurate.




DE CE SA NEGOCIEM?

Existd mai multe motive pentru care negociem in activitatea de achizitii; de departe
cel mai important este faptul cd un acord negociat creazd o mai mare
responsabilitate din partea pdrtilor decat dacd acel acord a fost fortat.

a) inainte de a intra intr-o relatie contractuald

« pentru a clarifica informatii

* pentru a dezvolta relatiile dintre padrti

- pentru a optimiza oferta curentd (pret, conditii de livrare, termene, etc)

« pentru a explora aspectele complexe si mai putin obisnuite, atunci cand existd
 pentru a evalua riscul existent in achizitia doritd si a incerca minimizarea lui

b) pe parcursul unei relatii contractuale

« cand existd intrebari legate de performantd furnizorului e de preferat sa se negocieze
decdt sa seintre in litigii

- cand exista variatii ale intelegerii initiale, se negociazad termenii si conditiile pentru
acele variatii

« cAnd apar circumstante noi si complexe si trebuie abordate de cdtre parti




CEPUTEM NEGOCIA?

Conditii
negociere
Pretul este adesea perceput ca fiind punctul de incepere a ~~
negocierilor in activitate de achizitii; cu toate acestea un l

negociator abil va explora mai intdi oportunitatile mai largi care

adauga valoadre business-ului, printre acestea fiind posibil a fi ey Ifa:torl :If péirtile
negociate: negocierii influentd implicate
« aspecte legate de suportul tehnic — garantii, mentenantd, etc. T

 aspecte financiare — termene de platq, discount, esalondri ale
platilor, costuri de transport, penalitati, etc.

 aspecte legate de managementul riscului — garantii
financiare, asigurari

+ aspecte legate de managementul informatiilor — accesul la
informatii, raportarea, documentareq, participarea la sedinte

« aspecte legate de timp — date de livrare, durata contractului

« aspecte generale — transport, ambalare, detalii legate de
subcontractori

Obiectul
negocierii

Dacd au fost abordate aceste aspecte, in functie de situatia de
negociere, se poate trece la negocierea pretului.



CONTEXT

« Cultura (normele, valorile,
obiceiurile existente)

« Evenimente, circumstante,
situatia prezentd (economicd,
politic, etc.)

« Istoricul relatiilor partilor
implicate

CADRUL GENERAL AL
NEGOCIERII

OBIECT
 Locul negocierii
» Timpul disponibil

« Numdrul pdrtilor implicate
in negociere

PARTILE
IMPLICATE

« Personalitatea si stilul de
negociere a pdrtilor implicate

« Puterea de negociere a partilor




ETAPELE NEGOCIERII

1. Care e contextul in care operez?

Care e natura achizitiei facute

in termeni de risc, costuri si
complexitate

Care e natura pietei de
furnizori

Va exista doar aceastd
negociere cu acest furnizor
sau e nevoie sd se mentind o
relatie pe termen lung

S-a mai negociat cu acest
furnizor?

Care e patternul sdu de
negociere?

Care e balanta de putere in
aceastd negociere?

Cat de experimentatd e
cealalta parte in negociere?

2. Ce doresc sd obtin de la aceastd negociere?

In orice relatie de negociere este prezent elementul de PUTERE. Uneori

puterea este de partea achizitorului, alteori ea std de partea furnizorului.

O evaluare realistd este esentiald in acest moment.

Puterea poate fi crescutd prin identificarea unor produse alternative care intrunesc
cerintele tehnice sau a unor furnizori alternativi, astfel incat sd nu ne bazdm pe relatia
cu un singur furnizor.

In partea de pregdtire este recomandat s& adundm cat mai multe informatii posibil
atdt despre interesele si alternativele noastre ca si client cat si despre potentialele
interese si alternative ale furnizorului. Chiar dacd existd presiunea timpului, meritd
investit TIMP in aceastd fazd de pregdtire deoarece rezultatele sunt direct influentate
de aceasta variabila.

Cu cat existd mai multe INFORMATII legate de interesele celeilalte parti, despre
puterea financiarg, prioritdti, nevoi, dead-line-uri, costuri, cu atadt mai usoarad va fi
abordarea in faza de negociere propriu-zisa.



ETAPELE NEGOCIERII

Clarificarea
ozitiilor partilor
P ) pari Evalurea
iImplicate S
negocieril
- listarea
argumentelor/pozitiei \‘ - analiza/evalurea
. /’ fiecdreia dintre parti atingerii obiectivelor
Deschiderea - adunarea datelor negocierii
negocierii Negocierea ye

acordului
 adresarea salutului
- stabilirea agendei discutiilor - stabilirea nevoilor si dorintelor

- identificarea solutiilor
* negocierea solutiilor




CONCEPTUL
BATNA

BATNA = Best Alternative To a Negotiated Agreement
CMBAN = Cea Mai Bund Alternativa la Negociere

BATNA poate fi identificatd simplu prin adresarea intrebadrii “Ce voi face dacd nu sunt multumit de negociere?”
Oricdt de bine intentionat intri intr-o negociere, nu al garantia ca vei iesi cu un rezultat acceptabil, iar decat sa facl o afacere
proastd mai bine n-o faci deloc.

Plecdnd de aici, negociatorii abili stiu ca la orice negociere trebuie sd-si pregdteascd o variantd pe care sad podtd merge atunci
cdnd nu iti atingi punctul de aspiratie.

BATNA nu este minimul, este mai degrabad al doilea punct de aspiratie — pe care il poti pune in aplicare dacd nu ai succes cu
negocierea curentd.

Cu cat alternativele sunt mai limitate si mai greu de pus in practicq, cu atdt presiunea pe care o resimte negociatorul de a
incheia afacerea este mai mare. Astfel, puterea lui in negociere scade, fiind “imposibil” sd meargad in altd parte.

Acesta este si motivul pentru care, de exemplu, achizitorii cu experientd continud sd negocieze cu toti furnizorii de pe listd pdnad in
momentul in care finalizeazad discutiile cu unul singur. Ei vor sa se asigure, de fapt, cd au alternative in care se pot refugia in cazul
in care intelegerea cu furnizorul favorit esueazad.

“




STILURILE DE
NEGOCIERE

Stilurile personale in negociere sunt reprezentate de cele cinci stiluri de comunicare ale persoanei in raportul dintre
dominanta si fire slabad.

Stil emotiv Stil dominant Stil reflexiv Stil indatoritor
Comportament Expresiv Atitudine serioasd Preferd ordinea Cedeazd usor
Comunicare Dinamicd Exprima opinii clare Se exprimad formal Nu se afirmad

Decizii orientate spre risc
dar are putere de

la decizii de manierd

la decizii lent sau

Nu pledeazd pentru

Decizie : ek i s s oA
convingere hotarata si rigidd intarziate luarea deciziilor
: : , - Executor si nu Negociator
Concluzie Negociator bun Negociator solicitat - J
negociator nerecomandat




Despre cel ce foloseste preponderent

Stil Cand este util Expresii si comportament .
’ acest stil
oferim cel mult informatii vagji,
negocierea nu se indreaptd spre ce irelevante, + capacitate redusd de a-si impune
Evitant ne dorim amdandm orice decizie interesele
nu ne este clar ce se intampld “discutdm mai tarziu”, “o s& hotdrdm » colaborare redusd
urmdrim sd castigdm timp in final”, “despre asta mai vorbim” * nivelul asertivitatii scazut
etc.
. 5 . 5 * nivelul asertivitdtii ridicat
cand celdlalt nu are de ales abordare in fortd . .
- . . s . . . * orientare pe propriile rezultate
Competitiv nu ne intereseazd sa construim o oferim informatii care ne folosesc

relatie

doar noud

* Incredere in sine
* pot deveni agresivi, tiranici

Colaborativ

dorim o relatie de lungd duratd si
castig reciproc

focus pe gdsirea de solutii reciproc
avantajoase
comunicare fluentd, pune, intrebdri
de clarificare

« comunicare deschisd si onestd

* creativitate

« asertivitate si cooperare la nivel
ridicat

cdnd avem de ales intre 2 rele

focus pe obtinerea unui rezultat

* lipsa increderii in sine sau in
onestitatea partenerului

Concesiv e . . satisfacptor si nu pe maximizarea . .
mMinimizam pierderile A e + creste disponibilitatea spre a face
castigurilor .
concesii
relatia e mai importantd decat
obiectivele noastre * nivel scdzut al asertivitatii
indatoritor cdnd solutia posibild nu ne convine, + nivel ridicat al cooperdrii

dar lipsa ei are efecte negative pe
care nu le dorim




STILURILE DE
NEGOCIERE

Europa de Est Europa Centrala Europa de Vest

Americade Nord
 Precauti, receptivila pret, - Dificili, tergiverseazd - Spirit de competitie, buni « Organizati, punctuali, impadrtdsesc riscul,
bunul simt al umorului, negocierile, indecisi, cautd experti, nationalisti, reciprocitate, pun accent pe claritate si
seriosi, utilizeaza tacticile portite de scdpare politicosi, apreciazd simtul eficientd, iubesc confortul, decizii rapide
* Preferd partenerii * Preferd partenerii cunoscuti umorului, punctuali, decisi
cunoscuti “ TN .

Americade Sud Orientul Mijlociu Africa

» Persoane prietenoase, calde, nepunctuali, se
bazeazd pe comparatii, afaceri lente, deciziile nu
le apartin

* Expresivi, emotionali, supdrdciosi,
respectd obiceiurile, pun accent
pe onoare si statut, revin la
subiecte convenite

Complicati, profita de situatii,
orgoliu national, nu se grdbesc,
abordare generald

Pun accent pe relatii de prietenie

Asia

« Educatie si culturg, putere si respect,
orgoliu national, experientd si rabdare,
echipe numeroase, negocieri greoaie

—
-

‘“\\_\_ )



STRATEGII SI
TACTICIDE
NEGOCIERE

Modul in care se deruleazd negocieread este determinatd de
obiectivele care sunt urmarite.

In functie de aceste obiective, de contextul in care are loc
negocierea si de personalitatea negociatorilor se
elaboreazd strategia de negociere adecvata.

In cadrul strategiei elaborate pot fi utilizate diferite tactici de
negociere.

In timp ce strategia de negociere se referd la atingerea
obiectivului global, final, tacticile vizeazad realizarea
obiectivelor intermediare, care vor conduce la atingerea
obiectivului final propus.

Relatia stabilitd intre strategie si tactici in atingerea
obiectivului negocierii este ilustratd in schema aldturata.

Nevoi siinterese —>

Tactici

Strategia de
negociere

/

Tactici

Obiective




STRATEGII DE NEGOCIERE

Strategiile de negociere reprezintd planul aplicat de-a lungul intregului proces de negociere, incluzand atdt pasii
negocierii, cat si modalitdtile specifice de abordare a unor probleme, atitudini,comportamente, idei.
Se pot diferentia mai multe tipuri de strategii de negociere:

a)in functie de puterea pdartilor implicate si a potentialului lor de negociere:
- strategii de negociere directe
- strategii de negociere indirecte (numite si “strategii de gherila”)

b) in functie de raportul rezultat obtinut — relatia dintre parti:
- strategii competitive (conflictuale)
- strategii colaborative (“strategii castig — castig”)



STRATEGII DE NEGOCIERE

Strategiile directe presupun:
« dbordarea tintitd a problemei aflate in discutie
- atingerea strictd a obiectivului propus

Aceste strategii se folosesc atunci cdnd raportul de forte ne este net favorabil, puterea de negociere este mare, iar
partenerul de negociere este mai slab.

Strategiile indirecte (GHERILA) presupun:

abordarea ocolitd a subiectului

identificarea punctelor slabe ale partenerului de negociere

luarea prin surprindere si inducerea in eroare a partenerului

epuizarea [ obosirea celeilalte pdrti prin discutarea unor probleme minore, aspecte neimportante si apoi abordarea subiectelor importante

Aceste strategii se folosesc atunci cdnd situatia de negociere nu ne este favorabild si raportul de fortenu ne avantajeazad.

Strategiile competitive presupun:
- obtinerea de rezultate si avantaje fard a face concesii in schimb
* recurgerea la initiative dure, agresive si crearea de tension

Aceste strategii se folosesc atunci cand existd o diferentd de putere intre partile aflate in negociere si nu se urmdreste consolidarea unei relatii
de afaceri reciproc profitabile si de lungd durata.

In cadrul acestor strategii se apeleazd la tactici si tehnici de influentd negativd si agresivd — avertismente, acuzatii, amenintdri, represailii.
Competitia poate fi generatd de interese diferite sau de diferentele dintre modalitdtile de atingere aobiectivului comun.



STRATEGII DE NEGOCIERE

Strategiile colaborative presupun:
» redlizarea unui echilibru intre rezultatele obtinute si concesiile fGcute de ambele parti
« mentinerea unei atmosfere deschise si de cooperare
- identificarea punctelor si intereselor commune

Aceste strategii se utilizeazd atunci cand pdrtile aflate in negociere doresc sd conlucreze, decid cdutarea
unor solutii de tip cdstig — cdstig si promoveazd cooperarea si comunicarea reald.

In cadrul acestor strategii se apeleazd la tactici si tehnici de influentd pozitivd — promisiuni, concesii,
recomanddri, recompense.

TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “negocierii sterile”
. urmdreste negocierea unui acord favorabil cu un partener important (A)

- pentru a creste puterea de negociere se angajeaz& o negociere paraleld cu un alt partener (B), de fapt se incepe o “negociere sterild” cu
partenerul B

» partenerul A este presat sd accepte conditiile, sd facd concesii mai mari, folosind ca si argument conditiile avantajoase in curs de negociere cu
partenerul B

- partenerul B este tinut pe loc prin tergiversarea negocierii

Tactica “salami” sau a “pasilor mici”
- obtinerea de rezultate pas cu pas, “felie cu felie”, pdnd la obtinerea intregului
* necesitd timp si radbdare, dar permite evitarea impotrivirii din partea partenerului de negociere, care acceptd mai usor concesii mici si repetate



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “abaterii atentiei”
- schimbarea subiectului, crearea de confuzii
- ridicarea unei alte probleme face incomoda sau dificild revenirea partenerului de negociere la subiectul anterior

Tactica “falseiconcurente”

- exercitarea de presiune asupra partenerului de negociere prin invocarea unor variante de negociere cu principalii concurenti ai acestuia
- sunt simulate negocieri cu concurenta, prezentdndu-se oferte, documente, informatii oferite aparent de concurent

Tactica “frontului rusesc”
- este asemdandadtoare tacticii baiat bun- baiat rdu, dar este centratd pe problema

 presupune oferirea a doud alternative de solutionare, dintre care una este atat de req, incat cealaltd parte este nevoitd sa facad orice pentru a o
evita

Tactica time-out
* Intreruperea periodicd a procesului de negociere

- se foloseste pentru: calmarea sau iritarea partenerului, fragmentarea si dezorganizarea argumentatiei celeilalte padrti sau in momentul in care
partenerul a lansat un “atac” si avem nevoie de timp pentru pregatire

Tactica “baiat bun — baiat rau”
- utilizarea unei echipe de negociatori, in care o parte a echipei adoptd o linie durd, intransigentq, iar cealaltd parte a echipei adoptd o atitudine
prietenoasad, deschisd spre negociere

* se creeazd o presiune psihologicq, partenerul de negociere preferdnd sd accepte termenii oferiti de “negociatorul bun”, considerdnd rezonabile
propunerile acestuia



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “faptului implinit”
- fortarea finalizarii negocierii prin prezentarea unor solutii sau documente redactate in forma finald si irevocabild
- se lasd pentru negociere cateva aspecte minore, care sunt prezentate ca fiind extrem de importante
- poate fi utilizatd si dupd incheierea unui acord pentru obtinere de avantaje suplimentare

Tactica “reprezentantului cu prerogative limitate”

« negocierile sunt conduse deschis, farad riscuri pdnd la un anumit grad de profunzime, dupad care se face apel la prezenta unui alt nivel de
competentd

» practic negocierea se impadrte in doud faze: o prima fazd in care se urmdreste cunoasterea pozitiei partenerului, identificarea punctelor slabe si
solutionarea pdna la un punct a problemelor de interes comun si a doud fazd in care se deruleazd negocierea propriu-zisd

- se utilizeaza replici de tipul: “Acest lucru nu-I mai pot decide singur”, “Acest aspect depdseste mandatul meu.”

- in domeniul tehnic in faza initiald tratativele sunt deschise de specialisti pe domeniul respectiv (inginerijuristi, economisti), dupd care in a doud
fazd intervine negociatorul real

Tactica “negocierii de bazar”
* presupune lansarea la inceputul negocierii a unor pretentii exagerate
* Tn runde succesive de negociere se renuntd la aceste pretentii treptat, adicd se fac “false concesii”, asteptdnd ca partenerul de negociere sa
facd concesii reale
- atunci cand partenerul de negociere foloseste aceastd tehnicd se recomandd exagerarea propriei oferte in sensul opus pentru a raspunde la
“concesii false” cu alte “concesii false”

Tactica “presiunii timpului”
- se foloseste elementul timp pentru manipularea situatiei de negociere prin:
0 presiune de timp — abordarea aspectelor importante in ultimul moment al negocierii, pentru a precipita situatia si a obtine concesii majore
- o intdrzierea finalizarii negocierii prin reluarea de subiecte, revederea discutiei pentru castigarea de timp
- 0 amanarea ludrii unor decizii invocand lipsa de documente, informatii, deplasdri urgente



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “intoxicarii statistice”
 pentru convingerea partenerului de negociere se adpeleazd metodic la oferirea de informatii care nu au legdturd directd cu obiectul negocierii
- se oferd date statistice, se prezintd studii, prospecte cu date reale provenind din surse inatacabile
« se manipuleazd informatia aplicGndu-se principiul “ramane toatd informatia care ma sprijing, elimin tot ce ma contrazice”

Tactica “ofertei psihologic combinate” presupune parcurgerea a trei pasi:
 se oferd un produs de calitate ridicatd si cu un pret mare
» la reactia partenerului de negociere, se oferd un produs de calitate slabd, dar ieftin
- se oferd un produs de calitate apropiatd cu primul, dar la un pret intermediar (pret pe care de fapt ne-am propus sa-I obtinem)

Tactica “politetii exagerate”
- este folositd pornind de la premisa cd unui partener politicos, amabil, nu i se poate refuza nicio dorintd
* prin politete exageratad se evidentiazd merite reale sau imaginare
 uneori cu cat complimentele sunt mai pldcute cu atat solicitdrile si rezultatele vor fi mai substantiale

* Intr-o asemenea situatie se va cduta sa se adopte o pozitie similard, manifestdndu-se o politete exageratd pentru a-1 determina pe partener sd
renunte

Tactica “dominarii discutiilor”
* Tn general, in orice negociere o atentie deosebitd trebuie acordatd tacticilor utilizate de partener

sunt des intdlnite situatiile cnd acesta preia initiativa in procesul de negociere si lanseazd cereri mult mai mari decdat cele care ii sunt efectiv
necesare

astfel acesta va continua sd domine initiativa discutiilor tindndu-si partenerii sub presiunea cererilor sale, cdutdnd totodatd sa le dezechilibreze
pozitia

In acelasi timp va incerca sa delimiteze la maximum posibilitatea de actiune a acestuia prin mentinerea exclusiva in discutie a subiectului
lansat

in acest fel partenerul va fi determinat sa facd concesii, una dupad altg, pdnd la epuizarea acestora



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “datoriei morale”
* se utilizeaza atunci cand ratiunea nu consimte la un anumit lucru
- se face apel la colaborarea anterioard, mandria personald sau nationald, la amintirea unor momente pldcute petrecute impreund in cadrul
actiunilor de protocol (mese, spectacole, etc.)
« pentru a contra ataca o asfel de tacticd se va cduta a se aminti partenerului ocazii similar desfdsurate pe bazd de reciprocitate si la care a fost
invitat si se va cduta revenirea la discutia de baza

Tactica “asta-i tot ce am”
 aceastd tacticd va avea intotdeauna in vedere cand se cumpdrd un produs sau un serviciu relativ complex
 atunci cdnd un cumpdrdtor spune ca ii place produsul tdu, dar nu are atdtia bani, vanzatorul poate raspunde pozitiv, prietenos, devenind
implicat in problema cumpadrdtorului
- cum sd fii ostil fatd de cineva caruia ii place produsul tau?

Tactica “poker face”
« negociatorul va avea o tinutd impietritd, de nepdtruns, nu va ardta nimic prin expresie, ton, tinutd sau gesturi; aceastd tactica fdcdnd o parte
importantd a arsenalului propriu
- aceastad tehnicq, destul de intdinitd si practicatd este folositd de reguld din doud motive: fie pentru a arata “dezinteresul” pentru ceea ce are de
oferit partenerul, fie de a forta partenerul sd cedeze mai mult decat inmod normal



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “escaladarii”

- invocarea unei bariere/probleme apdrute in proces care duce la retragerea ofertei initiale si redeschiderea negocierii

-+ escaladarea este una din cele mai eficiente tactici, ea trebuie cunoscutd de orice negociator, atdt vanzator cat si cumpdrdtor, pentru ca acesta
sd poatd evita eventualele dezavantaje in derularea tranzactiei efectuate

» Tn conditiile Tn care o asemenea tacticd este eticd — si este atat rezonabild cat si corectd — ea satisface ambii parteneri

- dar existd si cazuri cand aceasta se practicd intr-o forma neloiald, spre exemplu, in cazul in care desi cele doud parti (vanzdtor si cumpdrdtor)
stabiliserd un anumit pret, ulterior, vanzatorul ridicd pretul, pundndu-1 pe cumpadradtor intr-o situatie nepldcutd. Desi supdrat, acesta este nevoit
sd inceapd o noud negociere, djungdndu-se la un compromis; de fapt este vorba de un pret mai mare decat cel stabilit initial

Tactica “inlaturarea concurentei”
- un cumparator intrd in negociere cu o ofertd suficient de mare ca valoare, pentru a inldtura de la inceput concurenta. Odatd ce acest lucru s-a
obtinut, prezumtivul cumpdrator isi retrage oferta initiald si astfel negocierea initiald isi pierde valabilitatea
- de reqgulq, oferta falsd este facutd pentru a inldtura competitia, astfel incat negociatorului sd-irdmand terenul deschis; de cele mai multe ori o
asemenea tacticd dd roade, se materializeazd, deoarece partenerul este luat prin surprindere

Tactica “tacerii”
- tdcerea este marcatd semiotic in functie de temperament, apartenentd etnicg, etc.
+ negociatorii sunt mai mult sau mai putin inclinati sa pdstreze tdcereaq, in general tdcerea e resimtitd ca o situatie jenantd, care ii impinge pe
oameni sA vorbeascad cu orice pret, uneori chiar mai mult decat trebuie
» Tn orice discutie trebuie avut in vedere un echilibru intre lungimea replicilor fiecdrui partener
 rdbdarea de a astepta reactiile partenerului la afirmatiile, propunerile, ofertele proprii, inhibarea dorintei de a vorbi este esentiald pentru reusita
negocierii



TACTICIDE NEGOCIERE

Tactica “intrebdrilor introductive”
- negociatorul va intra in incdperea destinatd negocierii, va strdnge mana oponentilor urdndu-le “Bund dimineata!” si apoi va trece imediat la
abordarea problemelor
* se va interesa de situatia afacerilor partenerului, de productia si serviciile de care este interest sau chiar de situatia afacerilor personale
- el va cduta sd obtind avantaje suplimentare prin culegerea de informatii despre parteneri si le va construi acestora o imagine in care sd poatd
gasi punctele mai slabe, vulnerabile

Tactica “primeste - da”
- Intotdeauna un negociator este interesat sa primeascd mai intdi si apoi sd dea ceva

va face o concesie micd dupd ce oponentii au facut o concesie micq, va face o concesie mare dupd ce va primi una mare si va cautd sd obtind

informatii inainte sa le dea

* vVa cautd sa primeasca ofertd celorlalti inainte de a o face pe a sa

- astfel de tacticg, utilizatd de negociatori experimentati, poate avea avantaje comerciale pozitive pe termen scurt, si va putea castiga teren in
timpul negocierii

 pe termen lung insd, dezavantajul consta in aceed ca se introduce riscul intdrzierilor si al atingerii unor puncte moarte, in care niciuna din padrti
nu doreste sd dea ceva inainte de a primi



CARACTERISTICILE
NEGOCIATORULUI

- inteligentd

- capacitatea de a retine si utiliza un volum mare de informatii
- imaginatie, creativitate

 prezentd de spirit

- curgj si disponibilitate de asumare a riscului

- diplomatie

e carismd

Un rol foarte important in negociere il au pregdtirea profesionald foarte bund in domeniu si
experienta dobdnditd de-a lungul anilor de participare la negocieri.

Comportamentul negociatorului contemporan este caracterizat prin:

- capacitatea de a pregadti minutios toate elementele pentru negociere

« buna cunoastere a produselor, serviciilor pe care le oferd sau achizitioneazad

 simtul afacerii si cunoasterea problemelor pietii

- capacitatea de a stabili si de a intretine relatii interpersonale

- disponibilitatea de a-si asuma responsabilitati si riscuri

- respectul fatd de cealaltd parte implicatd in negociere

 radbdare si capacitate de a astepta in cazul in care negocierea se desfdsoard pe mai multe
etape

- cadpacitatea de analiza introspectiva




ABILITATILE
NEGOCIATORULUI

Abilitati de argumentare
Argumentarea reprezintd procesul prin care se formuleazd motive, rationamente, se contureazad si se verificd concluzii.
Abilitatile de argumentare presupun folosirea de argumente, sustinerea argumentelor si utilizarea tehnicilor de argumentare.

Formele de argumentare:

- argumentarea logica - asigurd conexiunea dintre doud sau mai multe elemente intr-o forma logicd

- analogia - dacd doud elemente sunt similare in anumite privinte deja acceptate, pot sd fie similare si in alte privinte incd nediscutate

- generalizarea - prin generalizare, o afirmatie care este valabild pentru un numdar de elemente dintr-un grup, poate sd fie valabild si pentru
restul elementelor din grup sau pentru grup ca intreg

- exemplificarea - argumentarea afirmatiei prin oferirea unui caz concret, particular

- cauzalitatea - anumite conditii implicd alte conditii: fenomenul cauzd-efect

- disocierea - disocierea argumentelor implicd separarea unei idei de alta si cdutarea unei noi aborddri pentru ambele idei

Principiile argumentadrii in negociere

« prezentarea elementelor necesare, nici mai multe, nici mai putine

« prezentarea de probe suficiente in sprijinul fiecdrei afirmatii

« formularea argumentelor, astfel incat sa fie cat mai usor intelese de cdtre partener
« argumentele sd fie clare si logic ordonate, pornind de la interesele urmdrite

- evitarea superlativelor, a formuldrilor artificiale, a unor recomanddri prea generale




ABILITATILE
NEGOCIATORULUI

Abilitati de adresare a intrebarilor

Abilitatea de adresare a intrebarilor are un rol important in intregul proces de negociere si in special in etapa de clarificare a pozitiei celeilalte parti
implicate in negociere.

Informatiile pe care le vom afla depind de modul in care se formuleazd aceste intrebdri.

Rolul intrebarilor:

« colectarea informatiilor necesare

- clarificarea informatiilor primate

« cunoasterea pozitiei si a intereselor celeilalte parti

- testarea argumentelor celeilalte parti

- identificarea punctelor comune cu ale partenerului de negociere

- identificarea punctelor de diferentd

- orientarea discutiei spre aspectele de interes pentru dvs. in negociere se utilizeazd urmatoarele tipuri de intrebadri:

lintrebdrideschise

« pentru a obtine informatii generale

- se folosesc formuldri de tipul: “Spuneti-mi despre ... “

«“Puteti sQ ne precizati care sunt ideile dumneavoastrd in legaturd cu..?” “Care este pdrerea dvs despre ... ?”

2. Intrebdri inchise

* pentru primirea unor rdspunsuri simple de tipul “DA” sau “NU” sau a unor rdspunsuri simple si clare
- se folosesc formulari de tipul: “Ati primit oferta noastra?”

3. Intrebdri specifice
* pentru a obtine mai multe informatii despre un anumit aspect
- se folosesc formulari de tipul: “Puteti sG-mi spuneti mai multe despre aspectul..? ““Ce ati vrut sd spuneti prin...



ABILITATILE
NEGOCIATORULUI

Reguli de folosire a intrebarilor in cadrul negocierilor de tip castig — castig:

- Evitati adresarea intrebadrilor care ar naste reactii defensive, de apdrare din partea partenerului denegociere. Exemplu: “De ce?"” este o intrebare
care adesea intimideazd si de aceea este preferatd reformularea sub forma “Cum ar veni asta?”, “Care este aspectul pe care doriti sa-I
surprindem?”

 Punetiintrebdri de genul: “Cum ar fi daca...?”

- Cereti sfatul sau pdrerea partenerului de negociere. Exemplu: “Ce sugerati ca ar fi potrivit sa facem pentru a rezolva problema?”

« Oferiti alternative — acest lucru demonstreazd respect fatd de cealaltd persoand. Exemplu: “Care dintre variante va convine?”

Abilitcati de ascultare active

Abilitatile de ascultare activa presupun ca persoana care ascultd sa se implice in intelegerea sentimentelor, nevoilor, dorintelor, a punctului de
vedere al celuilalt.

Ascultarea activd presupune utilizarea a doud tehnici principale:

SUMARIZAREA
- este tehnica de comunicare prin care mesajul transmis de interlocutor este redat sub forma unui rezumatsintetic, concis si precis

- se foloseste: in sustinerea si incurajarea procesului de comunicare, pentru a verifica dacd mesajul transmis de interlocutor a fost receptionat si
inteles corect

PARAFRAZAREA

- este tehnica de comunicare care presupune reluarea mesajului transmis de interlocutor, utilizdnd in maremdsurd cuvintele si constructia logicd
folositd de acesta

- se foloseste: in situatiile contradictorii, atunci cand dorim sd Idmurim dacd am receptionat corect si complet mesajul transmis



