FISA DE DOCUMENTARE

Definitie: Strategia de negociere reprezinta un mod de gindire, o maniera de abordare
dinamica a unei confruntari sau a unui conflict psihologic intre doud sau mai multe vointe.

Arta de a combina si dirija un ansamblu de tehnici si tactici comerciale in vederea realizarii
obiectivelor propuse = STRATEGIE DE NEGOCIERE.

Principiul fundamental al strategiei =====p . : de a stdpani, orienta si controla interactiunea
vointelor

Care se confrunta la masa tratativelor.

Dintre factorii care stau la baza alegerii strategiei de negociere, cei mai importanti sunt:
- conjunctura internd si international;

- resursele financiare, umane, materiale;

- posibile actiuni ale partenerului.

Conjunctura internai si internationala

Factorii care definesc conjunctura interna si internationald a negocierilor sunt:

- situatia economica si politica, dtrategiile si programele de dezvoltare ale statelor
partenere;

- perspectivele pe teren scurt, mediu si lung ale economiilor acestora;

- capacitatea pietei si delimitarea segmentului de piatd cdruia 1 se adreseazd produsele
exportate sau de la care urmeaza sa provina importurile;

conditiile de promovare si de distributie;

starea economica si financiara a partenerului;

conditiile de transport;

starea economica si financiara a partenerului;

identificarea surselor de finantare;

- documentarea asupra concurentei, atdt in ideea unor eventuale cooperdri, cat si
combaterii unor actiuni de concurentd neloiala;



- aspecte cum sunt cele climetice, etnice, religioase, politice, juridice, stiintifice, sociale.
Resursele financiare, umane si materiale

Ca orice activitate umand, negocierea presupune utilizarea unui intreg arsenal de resurse
financiare, materiale si umane. Resursele financiare sunt asigurate prin functiunea financiar-
contabild a intreprinderii, in baza unui plan anual de finantare.

Negocierele pot fi costisitoare atit pentru gazde, cat si pentru oaspeti, in situatia In care implica
deplasari, in special cu ocazia intalnirilor internationale.

, participarea la negocieri care necesitd o deplasare cu durata de o
saptamana implica cheltuieli pentru:

- bilete de transport (tren sau avion);

- camere de hotel,

- mese la restaurant;

- cadouri pentru partenerii de afaceri;

- materiale auxiliare;

- asigurari obligatorii,

- activitati recreative;

- alte cheltuieli de intretinere.
Cheltuielile ce revin gazdelor:

- spatii pentru intalniri;

- materiale auxiliare;

- reuniuni mondene;

- cadouri pentru invitati.

De precizat este ca aceste cheltuieli se adaugd remuneratia salariatilor si pierderile de
productivitate.

Resursele materiale reprezinta totalitatea materiilor prime, materialelor, pieselor, formelor de
energie, pe care o firma le foloseste pentru a-si desfasura activitatea.



Aceste resurse presupun:

- fundamentarea tehnico-economica a planului si a programelor de aprovizionare materialad si
energeticd a unitatii;

- prospectarea pietei interne si a celei externe, pentru gasirea celor mai bune solutii de
aprovizionare cu resurse materiale;

- alegerea furnizorilor ale cdror oferte prezinta cele mai avantajoase conditii economice;
- negocierea si concretizarea relatiilor cu furizorii alesi,

- finalizarea relatiilor de vanzare-cumpdrare prin emiterea comenzilor si incheierea de contracte
comerciale;

- asigurarea conditiilor normale de receptionare a resurselor materiale;
- controlul sistematic al stocurilor;
- urmarirea si controlul resurselor materiale si energetice pe destinatii de consum.

Resursele umane influenteaza reusita unei negocieri, prin capacitatile individuale ale fiecarui
membru al echipei, prin modul in care acestia interacsioneaza si prin profesionalismul
conducatorului echipei. Orice activitate de negociere presupune existenta unei echipe de
negociatori. Marile companii pregatesc permanent, prin simuldri, un numar de negociatori foarte
buni.

Negocietorul poarta intreaga raspundere si se bucura de totala incredere a companiei, atunci cand
actioneaza in numele ei. Un negociator bun trebuie sa dispuna de urmatoarele calitati:

-Inteligentad pragmatica;

- rabdare (calitate indispensabild pentru un negocitor);
- capacitate de adaptare;

- capacitate de a improviza;

- rezistenta;

- sociabilitate;

- capacitate de concentrare;

- capacitate de exprimare;

- simtul umorului;



- calitdti organizatorice;
- capacitate de autoevaluare.

Pentru realizarea negocierii in cele mai bune conditii, se apeleazd la specialisti, cu scopul
examinarii in detaliu a fiecarui aspect al problemei negociate. Acestia trebuie sa posede:

- 0 cultura generala vasta,

- abilitati practice;

- posibilitatea larga de informare;
- capacitate de comunicare;

- arta persuasiunii.

Posibile actiuni ale partenerului: alegerea strategiei de negociere este dependentd de actiunile
partenerilor de afaceri. Astfel ei pot solicita:

-unele informatii suplimentare;
- teleconferinta rapida;
- intalnire preliminara;

- declinarea ofertei intr-un mod civilizat (un refuz elegant lasa o usa deschisa pentru posibile
colaborari).



