
Fișa de documentare nr.2 

Tehnici și tactici de negociere 

 Tehnicile de negociere reprezinta procedee, metode utilizate de negociatori în abordarea  

procesului  de  negociere.  Spre  deosebire  de  strategie  care  da  o  anumita  viziune generala asupra 

situatiei si procesului, având rolul sa orienteze demersurile si comportamentele  partilor,  tehnicile  se  

refera  la  proceduri  de  lucru  în  desfasurarea interactiunii.  De  asemenea,  spre  deosebire  de  

strategie,  au  un  caracter  contextual  mai  precis, de metoda de rezolvare a unei anumite sarcini. În  

ceea  ce  priveste  linia  demarcatiei  dintre  strategie,  tehnica  si  tactica,  acesta  este  destul  de  

estompata,  aprecierea  putându-se  face  mai  mult  în  functie  de  rolul  imediat  si  de  caracterul  de  

stabilitate  al  interventiei.  În  principiu  strategia  are  un caracter  mai  stabil,  tehnica  de  negociere  

reprezinta  o  forma  de  strategie  procedurala  iar  tactica  este  mai  putin  stabila,  fiind  utilizata  

într-un  anumit  moment,  în  functie  de  situatie.  

 

Alegerea tehnicilor adecvate în negociere 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

Tehnici ce vizează 

obiectivul propriu-zis 

al negocierii 

Tehnica decupajului; 

Tehnica articulării ; 

Tehnicile de lărgire şi de transformare. 

Tehnici subsidiare Globalizarea; 

Tehnica „pivoţilor falşi”; 

Tehnica „bilanţului”; 

Tehnica manipulării timpului; 

Tehnica „celor patru trepte”; 

Tehnica „prafului în ochi”. 

Tehnici emoţionale 

Tehnica „învăluirii“; 

Tehnica „enervării“ partenerului; 

Tehnica „culpabilizării“. 

 



Tactici folosite în 

negocierea interactivă: 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Alegerea tacticilor adecvate în negociere 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tehnici « duale » Tehnica „celor două feţe ale lui Ianus“ ; 

Tehnica “Marele Patron” 

Tehnica “Da, dar... „ 

Tehnica implicării altor parteneri în 
negociere 

 

Tehnici extremiste 
Tehnica ultimativă 

Tehnica “faptului împlinit” 

Tehnica ameninţării 

 

Tactici de convingere: 

 

Promisiune condiţionată 

Aprecierea pozitivă a 

partenerului 

Apelul la norme 

Propunerea de testări 

Oferirea de garanţii 

Propunerea de 

arbitraj/mediatori 

Căutarea de alianţe 

Punerea între paranteze a 

unei dificultăţi 

Tactici care nu vizează 

manipularea partenerului: 

Promisiunea credibilă, 

fermă 

Jocul cu cărţile pe faţă 

Reciprocitate în acordarea 

avantajelor 

Reformularea 

Propuneri constructive 

Aducerea în discuţie a unor 

elemente noi 

Abţinerea 

 

             Tactici folosite în 

negocierea interactivă: 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tactici folosite 

în negocierea 

distributivă 

(conflictuală) 

Ameninţarea cu variantele: 

Avertismentul; 

Deconsilierea;  

Ameninţarea directă; 

Opoziţia; 

„Totul sau nimic”; 

Punerea în faţa faptului împlinit; 

Etc. 

Tactici axate pe factorul timp: 

Temporizarea; 

Accelerarea; 

Pretextul; 

Retragerea; 

Diversiunea; 

Etc.  

Tactici emoţionale: 

Afectivitate 
învăluitoare; 

Discurs fluviu. 

 

Tactici axate pe 

distorsiuni în 

comunicare: 

Bluf-ul/Praful în ochi; 

Dezinformarea sistematică; 

Refuzul de a asculta; 

Ocolirea problemei ; 

Argumentare incorectă 

prin: 

Obiecţii sistematice; 

Rea credinţă; 

Reproş cu reacţie 

întârziată. 

Minciuna sistematică 

prin: 

Nerecunoaşterea 
angajamentelor; 

Mesaj contradictoriu; 

Inducerea în eroare a 
partenerului; 

Lansarea de zvonuri false; 

Atacul la persoană. 

 

Manifestarea dispreţului 

prin: 

Ironizarea partenerului; 

Refuzarea legitimităţii 

partenerului; 

Limbaj agresiv 



Negocierea ofertelor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Contactele se stabilesc prin: 

telefon; fax; corespondenţă clasică; poştă 
electronică şi Internet; reprezentanţe 
comerciale; ambasade; 
camere de comerţ; misionari şi contacte 
directe. 

Concesia : 

renunţarea unui participant la 

una sau mai multe poziţii 

declarate, pentru crearea unei 

înţelegeri. 
Compromisul: 

acordarea de concesii reciproce 

şi compensatorii pentru 

deblocarea tratativelor şi 

înţelegerea avantajoasă pentru 

ambele părţi contractante. 
Obiecţii: 

formale: făcute din raţiuni 

tactice. 

reale: bazate pe interese şi 

poziţii durabile. 

Argumentaţia şi persuasiunea au la 

bază: 

fotografii; montaje demonstrative; mostre; 
grafice; articole şi decupaje din presă; 
pasaje din manuale;                                        
publicaţii de specialitate; cazuri concrete; 
etc.  

 

Analiza rezultatelor 

negocierilor: 

fiecare obţine victoria; 
nimeni nu pierde; 
toate părţile câştigă; 
susţin soluţia aleasă;                     
respectă acordul încheiat 

 

Încheierea negocierilor – 

acord – scris; oral. Procedurile de ratificare 

intrarea în vigoare a acordului este 

influenţată de anumite acţiuni ; 

anunţatrea de către negociator de 

contactarea superiorului-pierdere de timp. 



Stiluri de negociere 

Unele dintre atitudinile frecvente ale negociatorilor, care descriu în esenţă diferite stiluri de 

negociere, sunt: 

• cooperant – cu accent pe apropierea dintre parteneri şi pe conlucrare sinceră pentru construcţia 

acordului reciproc avantajos, presupune o atitudine paşnică. Se înscrie în cadrul formulei „învingător-

învingător”, în care formele de demagogie sau de conflict sunt excluse. 

• creativ – se adaugă la cooperare şi abilitatea de a scoate negocierile din impas prin propuneri 

noi, atractive pentru ambele părţi. 

• raţional – partenerii mizează pe maniera logică de abordare, pe politeţe şi obiectivitate, chiar în 

condiţiile unei încrederi reciproce limitate; 

• pasiv – atitudine de indiferenţă a negociatorului faţă de propunerile şi argumentele partenerului. 

Această abordare reprezintă însă mai degrabă o stratagemă pentru deconcertarea acestuia, decât un stil 

de negociere. 

• ostil – negociatorul se manifestă prin tendinţa de a-şi impune punctul lui de vedere propriu, în 

ciuda inconsistenţei argumentelor, posibil şi datorită supraevaluării capacităţii profesionale şi 

intelectuale; 

• agresiv – atitudine de forţă, datorată abordării cu rea-credinţă a negocierii (sau ca o manifestare 

de moment); 

• dependent – atitudinea negociatorului de a conlucra cu un partener mult mai puternic. 

 


