
N.EGOCIEREA



Definitie

ACTUL,  SAU PROCESUL PRIN CARE, PRIN SCHIMB DE BUNURI, SERVICII 

SAU NEVOI ALE UNEI PARTI SE OBTIN  BUNURI SERVICII SAU NEVOI ALE 

CELEILALTE PARTI

SATISFACTIE RECIPROCA, CASTIG PENTRU AMBELE PARTI (solutie CASTIG ï

CASTIG)

REZULTATUL TREBUIE SA FIE:

PENTRU CA SA OBTII 

UN REZULTAT 

POZITIV, TREBUIE 

SA:

ITI ATINGI OBIECTIVUL DE 

vanzare

DEZVOLTAREA SI 

MENTINEREA RELATIEI CU 

CLIENTUL

PRIN



CANDé

TI-AI RATAT VANZAREAé

NU TI-A MERS MANUIREA OBIECTIEIé

ESTI SIGUR CA STII TOATE OBIECTIILE REALEé

SIé

AI CEVA CONDITII DE INTELEGERE!

NEGOCIEREA PORNESTE:

cand incepem sa negociem?



1. Daca poti, NU NEGOCIA, 

2. DACA NEGOCIEZI, NICIODATA DE LA 

INCEPUT!

REGULI DE AUR



DORINTELE 

VANZATORULUI

NOI VREM

1. CLIENTI NOI

2. VANZARE & CONSUM

3. REPUTATIE BUNA

4. DISTRIBUTIE

DORINTELE

CUMPARATORULUI

EI VOR

1. PROFIT

2. EXPERTIZA

3. SERVICII

4. SUSTINERE

EI AU NOI AVEM

ZONA DE 

SCHIMB

De ce negociem (in mod normal)?



Test:
óCe fel de negociator esti ?ô
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STILURI DE NEGOCIERE

PLIATORUL

COLABORATORUL

EVITATORUL

CONCURENTIALUL

Atentie la relatie

Atentie pentru 
rezultat

CAUTATORUL DE 
COMPROMIS



ÅAccent  pe rezultat ïnu pe relatie

ÅñEu CASTIG ïTu pierziò 

ÅInflexibil in optiunea de a castiga si atinge telurile 
propuse

ïComportament
ÅIntimidare, voce tare

ÅGesturi agresive

Å Tactici de presiune

Å Denaturarea adevarului

ÅAtac personal

ïSimtaminte generate
ÅNu creaza angajament

ÅIncredere diminuata

Å Furie, frustrare

ÅTe simti óescrocatô

STILURI DE NEGOCIERE

CONCURENTIALUL



Å Accent pe relatie ïnevoile si dorintele altora
Å ñTu castigiò 
Å Problemele amanate 
Å Diferentele minimizate
Å Netezeste conflictele
Å Poate ascunde / suprima emotiile 

ÅComportament
ï Pasiv
ï Evita dificultatile
ï Cade la pace rapid
ï Denatureaza adevarul
ï Evita concluzia
ï O seama de zambete
ï Raspunde rapid

ÅSimtaminte generate
ï Confuzie
ï Lipsa de incredere
ï Perceput de catre altii ca fiind óslabô

PLIATORUL (IMPACIUITOR)



ÅImparte diferentele
ÅVrea ca amble parti sa castige ceva 
ÅñEu sunt om cu tine, tu esti om cu mineò

ÅComportament
ïFace aranjamente cu schimb
ïInchide rapid
ï Evita conflictele

ÅSimtaminte generate
ïFrustrare, insatisfactie
ï Indoieli cu privire la nivelul de incredere
ïOarecum ómanipulativô

STILURI DE NEGOCIERE

CAUTATOR DE COMPROMIS



Å Se fereste de problemele grele
Å Rateaza sa intre in negociere
Å Senzatia de ñEu pierd ïTu pierziò
Å Obiective, scopuri si nevoi neclare
Å Poate suprima sau ascunde emotiile

ÅComportament
ÅNu se arata
ÅAmana la infinit
ÅVrea o incheiere rapida
ÅPe tot parcursul procesului pare pasiv si iresponsabil

ÅSimtaminte generate
ÅConfuzie
ÅFrustrare
ÅFurie

STILURI DE NEGOCIERE

EVITATOR


