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Tehnici si tactici de negociere

Tehnicile de negociere reprezinta procedee, metode utilizate de negociatori in abordarea
procesului de negociere. Spre deosebire de strategie care da o anumita viziune generala asupra
situatiei si procesului, avand rolul sa orienteze demersurile si comportamentele partilor, tehnicile se
refera la proceduri de lucru in desfasurarea interactiunii. De asemenea, spre deosebire de
strategie, au un caracter contextual mai precis, de metoda de rezolvare a unei anumite sarcini. Tn
ceea ce priveste linia demarcatiei dintre strategie, tehnica si tactica, acesta este destul de
estompata, aprecierea putandu-se face mai mult in functie de rolul imediat si de caracterul de
stabilitate al interventiei. Tn principiu strategia are un caracter mai stabil, tehnica de negociere
reprezinta o forma de strategie procedurala iar tactica este mai putin stabila, fiind utilizata

Tntr-un anumit moment, In functie de situatie.

Alegerea tehnicilor adecvate in negociere
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Tehnica decupajului;

Tehnica articularii ;

Tehnici ce vizeaza
obiectivul propriu-zis
al negocierii

Tehnicile de largire si de transformare.

Tehnici subsidiare Globalizarea;

Tehnica ,,pivotilor falsi”;

Tehnica ,,bilanfului”;

Tehnica manipularii timpului;
Tehnica ,,celor patru trepte”;

Tehnica ,,prafului in ochi”.

Tehnici emotionale
Tehnica ,,invaluirii;

Tehnica ,,enervarii“ partenerului;

Tehnica ,,culpabilizarii®.




Tehnici « duale » Tehnica ,,celor doua fete ale lui lanus* ;

Tehnica “Marele Patron”

Tehnica “Da, dar... ,,

Tehnica implicarii altor parteneri in
negociere
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Tehnica ultimativa

Tehnici extremiste

Tehnica “faptului implinit”

Tehnica amenintarii

Alegerea tacticilor adecvate in negociere

Tactici folosite in
negocierea interactiva:

Tactici de convingere: Tactici care nu vizeaza

manipularea partenerului:
Promisiune conditionata

. e x Promisiunea credibila,
Aprecierea pozitiva a

ferma

partenerului

ey Jocul cu cartile pe fata

o . Reciprocitate in acordarea
Propunerea de testari P

. .. avantajelor
Oferirea de garantii )

Reformularea

Propunerea de

N : . Propuneri constructive
arbitraj/mediatori P

< . Aducerea in discutie a unor
Cautarea de aliante

. elemente noi
Punerea intre paranteze a

Abtinerea

1nei dificultati
P —

Tactici folosite in
negocierea interactiva:




Amenintarea cu variantele:
Avertismentul;
Deconsilierea,;

Amenintarea directa;

Opozitia;

,, Totul sau nimic”;

Punerea in fata faptului implinit;

Etc.

Tactici axate pe factorul timp:
Temporizarea;

Accelerarea;

Pretextul;

Retragerea;

Diversiunea,;

Etc.

Tactici emotionale: \O

Afectivitate

Tactici axate pe
distorsiuni in
comunicare:

invaluitoare; L .
’ Tactici folosite

Discurs fluviu. / - .
in negocierea
distributiva

(conflictuala)

Argumentare incorecta
prin:
Minciuna sistematica

Bluf-ul/Praful in ochi;
Dezinformarea sistematica;
Refuzul de a asculta;

Ocolirea problemei :

Obiectii sistematice;
Rea credinta;

Repros cu reactie
intarziata.

Manifestarea disprefului

prin:
Ironizarea partenerului;

Refuzarea legitimitatii
partenerului;

Limbaj agresiv

prin:
Nerecunoasterea
angajamentelor;
Mesaj contradictoriu;

Inducerea in eroare a
partenerului;

Lansarea de zvonuri false;

Atacul la persoana.




Negocierea ofertelor
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Contactele se stabilese¢ prin:

telefon; fax; corespondenta clasica; posta
electronica si Internet; reprezentante
comerciale; ambasade;

camere de comert; misionari si contacte
directe.

/e

Concesia :
renuntarea unui participant la
f \ una sau mai multe pozitii

declarate, pentru crearea unei

Compromisul:

intelegeri.
acordarea de concesii reciproce
si compensatorii pentru
deblocarea tratativelor si

intelegerea avantajoasa pentru
ambele parti contractante.
) Obiectii:
formale: facute din ratiuni

tactice.

reale: bazate pe interese si

Argumentatia si persuasiunea au la
baza: (

Analiza rezultatelor
fotografii; montaje demonstrative; mostre;
grafice; articole si decupaje din presa;
pasaje din manuale;
publicatii de specialitate; cazuri concrete;
etc.

negocierilor:

fiecare obtine victoria;
nimeni nu pierde;
toate partile castiga;
) sustin solutia aleasa;

respecta acordul incheiat

J

Incheierea negocierilor —

~

intrarea Tn vigoare a acordului este
influentata de anumite actiuni ;

acord — scris; oral. Procedurile de ratificare

anuntatrea de catre negociator de
contactarea superiorului-pierdere de timp.

J




Stiluri de negociere

Unele dintre atitudinile frecvente ale negociatorilor, care descriu in esentd diferite stiluri de
negociere, sunt:

* cooperant — cu accent pe apropierea dintre parteneri si pe conlucrare sincera pentru constructia
acordului reciproc avantajos, presupune o atitudine pasnica. Se inscrie in cadrul formulei ,,invingator-
invingator”, in care formele de demagogie sau de conflict sunt excluse.

* creativ — se adauga la cooperare si abilitatea de a scoate negocierile din impas prin propuneri
noi, atractive pentru ambele parti.

* rational — partenerii mizeaza pe maniera logica de abordare, pe politete si obiectivitate, chiar in
conditiile unei increderi reciproce limitate;

* pasiv — atitudine de indiferenta a negociatorului fatd de propunerile si argumentele partenerului.
Aceastd abordare reprezinta Tnsa mai degraba o stratagema pentru deconcertarea acestuia, decat un stil
de negociere.

* ostil — negociatorul se manifesta prin tendinta de a-si impune punctul lui de vedere propriu, in
ciuda inconsistentei argumentelor, posibil §i datoritd supraevaludrii capacitatii profesionale si
intelectuale;

» agresiv — atitudine de forta, datorata abordarii cu rea-credintd a negocierii (sau ca o manifestare
de moment);

» dependent — atitudinea negociatorului de a conlucra cu un partener mult mai puternic.



