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Strategii, stiluri și tehnici utile pentru liderii care 

vor să transforme fiecare negociere în rezultate.



Ce găsești în acest e-book? 

Negocierea nu mai este demult doar o abilitate utilă „din când în când”. 

În realitatea de azi, ea este un mod de a reuși în universul profesional: de la discuții interne, 

la parteneriate strategice, inclusiv acele momentele în care CEO-ul devine arhitectul unei 

decizii care schimbă direcția unei companii. 

Acest ebook își propune să aducă mai multă claritate într-un teritoriu care, de multe ori, pare 

mai degrabă artă decât știință.

Vei descoperi cum stilurile de negociere influențează dinamica discuțiilor, cum cadrele de 

poziționare pot transforma o conversație tensionată într-una constructivă și cum conceptele 

devin instrumente concrete, care aduc rezultate. 

În plus, vei afla cum sunt aplicate toate în arhitectura unei negocieri complete, una în care 

nu doar rezultatul contează, ci și procesul, ritmul și modul în care sunt orchestrate opțiunile.

Scopul nu este să oferim rețete universale, ci să deschidem perspective pentru ca 

negocierea să devină o competență strategică și, de ce nu, chiar plăcută.



De ce negocierea definește succesul unui CEO

Negocierea este una dintre competențele esențiale ale unui CEO, influențând direct valoarea creată pentru organizație și poziționarea 

strategică pe termen lung. Nu este o simplă abilitate, ci un instrument de leadership prin care se configurează viitorul companiei.

Când vezi în fiecare zi numai volatilitate macroeconomică, incertitudine geopolitică și presiune competitivă accelerată, nu mai poți miza pe un singur 

stil de negociere. Complexitatea tranzacțiilor, de la fuziuni și achiziții la renegocierea lanțurilor de aprovizionare, impune o versatilitate fără precedent.

Care sunt ariile în care un CEO își folosește intens abilitățile de negociere?

Parteneriate profitabile

Calitatea înțelegerilor construite la masa de 

negociere determină profitabilitatea 

parteneriatelor pe termen lung.

Clienți strategici

Fiecare negociere bine condusă generează 

valoare, nu doar financiară, ci și 

reputațională, operațională și strategică.

Poziționare de top

Negocierea consolidează poziția companiei 

pe piață și descurajează tentativele de 

exploatare din partea terților.

Un CEO abil trebuie să alterneze între abordări, să decodifice dinamica psihologică a interlocutorilor și să aplice tehnici 

avansate care maximizează rezultatele fără a compromite relațiile.



Cele patru stiluri principale de negociere

Înțelegerea și stăpânirea celor patru stiluri importante de negociere reprezintă baza pe care se construiesc toate tehnicile avansate. 

Fiecare stil are un context optim de utilizare, avantaje distincte și riscuri asociate. Un negociator experimentat nu se identifică cu un singur stil, 

ci le folosește pe toate în funcție de miza, relația și contextul negocierii.

1. Competitivă

Maximizarea câștigului propriu

2. Reflexivă

Analiză empatică profundă

3. Acomodantă

Prioritizarea relației

4. Integrativă

Crearea de valoare reciprocă

Capacitatea de a tranziționa fluid între aceste stiluri diferențiază un negociator competent de unul cu adevărat redutabil.



Să înțelegem cele 4 stiluri de negociere

1. Negocierea competitivă

• Negocierea competitivă este orientată către maximizarea propriului 

câștig, uneori în detrimentul celeilalte părți. 

• Este potrivită în situații cu miză mare, resurse limitate și relații 

tranzacționale. De exemplu, atunci când un negociator trebuie să 

protejeze marjele de profit.

• Se mai practică atunci când trebuie să impui termeni clari unui 

furnizor agresiv.

• Este foarte bună când trebuie să gestionezi situații în care celălalt 

încearcă să exploateze poziția în care te găsești pe moment.

• Este utilă atunci când trebuie să setezi rapid limite ferme și să 

transmiți clar că anumite concesii nu sunt posibile.

Avantaj principal

Obținerea rapidă a unui 

rezultat favorabil; eficientă 

sub presiunea timpului.

Risc principal

Deteriorarea relației pe termen 

lung. Această abordare poate 

genera resentimente.

2. Negocierea reflexivă

• Negocierea reflexivă pune accent pe înțelegerea profundă a 

motivațiilor, emoțiilor și comportamentelor interlocutorului. 

• Este o abordare mai empatică, în care liderul observă, ascultă activ și 

ajustează strategia în timp real. 

• Pune accent pe construirea unui spațiu de încredere, în care părțile 

pot explora opțiuni fără presiune și fără escaladare emoțională.

• Pentru un negociator, acest stil este deosebit de valoros în discuții 

sensibile: restructurări, alianțe strategice sau negocierea părților care au 

interese divergente.

• Este extrem de eficientă în situații în care relația este la fel de importantă 

ca rezultatul. 

Avantaj principal

Anticiparea reacțiilor și a 

blocajelor. Se construiește 

raport și credibilitate.

Risc principal

Poate fi percepută ca 

indecizie dacă nu este 

însoțită de fermitate.



Să înțelegem cele 4 stiluri de negociere

3. Negocierea acomodantă 4. Negocierea integrativă

• Negocierea acomodantă prioritizează relația în detrimentul 

rezultatului imediat. 

• Este o alegere strategică utilă când parteneriatul pe termen lung 

este mult mai valoros decât câștigul punctual.

• Se mai folosește atunci când cealaltă parte deține o poziție de 

putere superioară pe care nu o putem contesta frontal.

• Se poate adopta acest stil pentru a consolida încrederea în fazele 

incipiente ale unei colaborări, pentru a calma tensiuni într-un proces 

de M&A sau pentru a genera capital de încredere cu un investitor. 

• Este potrivită în situații în care relația pe termen lung este mai 

importantă decât rezultatul punctual.

Avantaj principal

Demonstrează intenția de 

a investi în construirea unui 

parteneriat pe termen lung.

Risc principal

Poate fi percepută ca 

slabiciune sau predispoziție de 

a ”lăsa bani pe masă”.

Avantaj principal

Părțile se uită dincolo de ce 

există concret și creează 

posibilități noi de colaborare.

Risc principal

Cere cunoștințe și abilități 

superioare, plus viziune și 

creativitate pentru opțiuni noi.

• Negocierea integrativă urmărește crearea de valoare pentru ambele 

părți prin identificarea oportunităților de expansiune a „plăcintei". 

• Transformă discuțiile dintr-un joc cu sumă zero într-unul cu sumă 

pozitivă, generând soluții creative care satisfac ambele parti.

• Este stilul preferat în parteneriate strategice, fuziuni și achiziții, 

acorduri comerciale complexe sau proiecte de inovare. 

• Negocierea integrativă este un instrument de leadership colaborativ 

deoarece demonstrează capacitatea de a genera valoare acolo unde alții 

văd doar compromis.

• Este ideală în situații în care există interese diferite, dar compatibile, iar 

părțile sunt dispuse să exploreze opțiuni creative. 



Alte moduri de clasificare 

a stilurilor de negociere

Clasificare bazată pe contextul negocierii

• Tactice vs. strategice - negocieri punctuale, tranzacționale, comparativ cu negocieri care 

influențează direcția pe termen lung.

• Simetrice vs. asimetrice - negocieri între părți cu putere relativ egală sau cu diferențe 

majore de influență, informație sau resurse

Clasificare bazată pe stilul de comunicare

• Negocieri asertive - comunicare fermă, clară, orientată spre obiective.

• Negocieri empatice - comunicare orientată spre înțelegere și armonizare.

• Negocieri analitice - comunicare structurată, bazată pe date, logică și scenarii.

Clasificare bazată pe comportament

• Orientate spre relație vs. orientate spre rezultat - unii protejează armonia, alții urmăresc 

eficiența și obiectivele cuantificabile.

• Directe vs. indirecte - unii negociatori comunică transparent și explicit, alții preferă 

subtilitatea, testarea terenului și mesaje nuanțate.



Clasificarea după obiectiv și context

După obiectiv

1. Distributivă

Împărțirea unei resurse fixe. Accentul cade pe poziții ferme și pe identificarea 

limitelor acceptabile. 

Exemplu: negocierea prețului de achiziție a unui imobil, alocarea unui buget 

limitat între departamente, stabilirea condițiilor unui contract de exclusivitate.

2. Creativă

Generarea de opțiuni noi care nu existau la începutul discuției. Accentul 

cade pe interese și soluții inovatoare. 

Exemplu: structurarea unui parteneriat care include revenue sharing, depășind 

cadrul inițial al unei simple tranzacții comerciale.

3. De remediere

Rezolvarea conflictelor sau a situațiilor deteriorate. Obiectivul nu este 

optimizarea câștigului, ci restabilirea unui echilibru funcțional. 

Exemplu: renegocierea unui contract după o încălcare, medierea unui conflict 

între co-fondatori.

După context

1. Negociere internă

Cu echipa executivă, sindicatele 

sau departamentele interne. 

Adesea subestimată, dar crucială: 

un CEO negociază intern aproape 

zilnic, de la alocarea resurselor la 

prioritizarea strategică. Dinamica 

politică și relațională este intensă.

2. Negociere externă

Cu clienți, furnizori, investitori, 

autorități de reglementare sau 

parteneri strategici. Mizele sunt de 

obicei mai vizibile, iar marja de 

eroare mai mică. Pregătirea și 

mandatul clar sunt esențiale.

3. Negociere interculturală

Influențată profund de diferențe culturale, stiluri de comunicare și norme 

sociale. Un CEO care operează pe piețe internaționale trebuie să înțeleagă că 

gesturile, tăcerea, ritmul și structura de putere variază dramatic între culturi.



Clasificarea după dinamica puterii

Puterea relativă a părților la masa negocierilor influențează puternic strategia, tactica și chiar tonul conversației. Identificarea corectă a raportului 

de forțe este un exercițiu critic de diagnostic pe care negociatorul trebuie să îl realizeze înainte de a intra în negociere.

1. Negociere asimetrică

Una dintre părți are putere mai mare. 

Negociatorul aflat în poziția inferioară trebuie 

să compenseze prin coaliții sau informație 

privilegiată. Cel din poziția superioară trebuie 

să evite abuzul de putere.

2. Negociere simetrică

Părțile au puteri relativ egale. 

Aceste negocieri tind să fie mai lungi și mai 

complexe, dar produc adesea acorduri mai 

stabile și mai echitabile. Cheia succesului 

este răbdarea, flexibilitatea și creativitatea.

3. Negociere multipartită

Mai multe organizații sau grupuri cu 

interese divergente negociază simultan. 

Complexitatea crește exponențial cu 

numărul de părți. Facilitarea devine la fel 

de importantă ca negocierea propriu-zisă.



Tehnici de negociere

1. Best Alternative to a Negotiated Agreement

Un negociator performant nu intră niciodată într-o negociere fără a-și fi definit și consolidat în prealabil cea mai bună alternativă la un acord negociat. 

BATNA nu este doar un concept teoretic, este ancora strategică a întregii poziții de negociere. Cu cât alternativa este mai solidă, cu atât negociatorul 

dispune de o libertate mai mare de a refuza oferte sub-optime fără a compromite interesele organizației.

De ce contează BATNA

Puterea reală într-o negociere nu provine din agresivitate sau din poziția ierarhică, ci din 

calitatea alternativelor disponibile. Un negociator care știe ce opțiuni viabile are va lua decizii 

raționale, va rezista mai bine presiunii psihologice și va evita capcanele concesiilor premature.

• Reducerea anxietății - Știind că există o alternativă viabilă, presiunea de a „închide" acordul cu 

orice preț dispare. Aceasta creează un echilibru emoțional care se traduce în luciditate strategică.

• Creșterea puterii de negociere - BATNA schimbă fundamental dinamica: interlocutorul simte că 

nu aveți nevoie disperată de acord, ceea ce îl determină să facă concesii mai mari.

• Influențarea subtilă a interlocutorului - Comunicarea indirectă a existenței unei BATNA solide 

modifică percepția celeilalte părți și o determină să adopte o poziție mai cooperantă.

• Decizii raționale sub presiune - Când miza este ridicată, BATNA funcționează ca un reper 

obiectiv care previne luarea deciziilor emoționale sau impulsive.

Principiu fundamental

Nu vă consolidați doar propria BATNA, analizați și BATNA 

interlocutorului.

Dacă identificați că alternativa celeilalte părți este slabă, aveți un 

avantaj strategic semnificativ. Dacă, dimpotrivă, interlocutorul are o 

BATNA puternică, veți ști că trebuie să creați valoare suplimentară 

pentru a face acordul atractiv.

Întrebări de calibrare

Înainte de orice negociere, răspundeți la:

1. Care este cea mai bună alternativă concretă dacă acest acord 

eșuează?

2. Ce pot face pentru a-mi îmbunătăți BATNA înainte de întâlnire?

3. Care estimez că este BATNA interlocutorului?



MESO este unul dintre cele mai subestimate, dar extrem de eficiente instrumente de negociere la nivel executiv. Tehnica presupune prezentarea simultană a mai multor 

oferte care au o valoare echivalentă pentru tine, dar diferită pentru interlocutor. Prin acest mecanism, negociatorul transformă fiecare rundă de discuții într-o oportunitate 

de a colecta informații strategice despre preferințele reale ale celeilalte părți.

1. Dezvăluie preferințele reale

Reacția la ofertele simultane indică ce priorități are de 

fapt, nu ce declară public. Alegerea sau respingerea 

anumitor opțiuni oferă un feedback implicit mai 

valoros decât orice întrebare directă.

2. Creează percepția flexibilității

Prezentarea mai multor opțiuni transmite un semnal 

puternic: sunteți dispus să colaborați. Interlocutorul 

percepe un partener orientat spre soluții, nu un adversar 

rigid, ceea ce reduce rezistența și facilitează cooperarea.

3. Accelerează negocierea

În loc de runde succesive de ofertă-contraofertă, se 

comprimă procesul. Interlocutorul alege, modifică 

sau combină elemente din ofertele prezentate, 

reducând semnificativ timpul până la acord.

Cum construiești o ofertă MESO eficientă?

1. Identifici variabilele negociabile: preț, termen, volum, condiții de plată, exclusivitate, garanții, suport post-vânzare.

2. Construiești 2-3 pachete echivalente: fiecare combinație trebuie să aibă aceeași valoare netă pentru organizația 

dumneavoastră, dar să varieze pe dimensiuni diferite.

3. Faci o prezentare simultană: toate ofertele sunt puse pe masă în același timp, cu invitația explicită de a discuta, compara și 

eventual combina elemente.

4. Analizezi răspunsul: observi care ofertă atrage atenția, ce întrebări se pun, ce obiecții apar. Asfel se obțin date strategice.

Tehnici de negociere

2. Multiple Equivalent Simultaneous Offers

Care sunt avantajele?



ZOPA reprezintă intervalul de suprapunere dintre limitele minime acceptabile ale celor două părți dintr-o negociere. Este, în esență, spațiul în care un acord 

devine matematic și strategic fezabil. Clarificarea ZOPA înainte de orice discuție nu este opțională; este o condiție sine qua non a negocierii eficiente.

Analiza ZOPA pe dimensiuni financiare și non-financiare

O eroare frecventă în negocierile executive este reducerea ZOPA la termeni strict financiari. În realitate, zona 

de acord posibil se extinde pe multiple dimensiuni complementare care pot transforma o negociere aparent 

blocată într-o oportunitate de creare de valoare reciprocă:

• Dimensiunea financiară: Prețul, structura plăților, discounturile, bonusurile de performanță și penalitățile 

contractuale formează nucleul clasic al ZOPA.

• Dimensiunea temporală: Termenele de livrare, perioadele de exclusivitate, durata contractului și 

calendarele de implementare pot lărgi sau restrânge semnificativ zona de acord.

• Dimensiunea riscului: Distribuția riscurilor între părți (garanții, clauze de forță majoră, mecanisme de 

escaladare) influențează direct percepția valorii unui acord.

• Dimensiunea reputațională: Asocierea cu un brand puternic, acces la rețele de contacte, testimoniale sau 

co-branding pot avea valoare strategică imensă.

• Accesul la piață: Drepturi de distribuție, exclusivitate geografică sau acces la canale noi de vânzare sunt 

monede de schimb extrem de valoroase în negocierile B2B.

ȚINE MINTE ȘI ACȚIONEAZĂ IMEDIAT!

Dacă analiza pre-negociere indică absența 

unei ZOPA, un negociator disciplinat nu va 

pierde timp într-o negociere imposibilă. În 

schimb, va redirecționa resursele către 

alternative viabile sau va reconfigura 

termenii pentru a crea o ZOPA artificială 

prin introducerea de variabile suplimentare.

VEZI OPORTUNITĂȚILE ASCUNSE!

Negocierile cele mai valoroase sunt cele în care 

ZOPA este mai mare decât cred inițial ambele părți. 

Prin explorarea dimensiunilor non-financiare și prin 

tehnici precum MESO, un negociator experimentat 

poate descoperi suprapuneri neașteptate care 

transformă un acord mediocru într-un parteneriat 

strategic.

Tehnici de negociere

3. Zona de Acord Posibil



Valoarea de Rezervă este pragul minim (sau maxim) la care o parte este dispusă să accepte un acord. Reprezintă linia roșie care separă zona 

acceptabilului de cea a refuzului. Este punctul dincolo de care costul acceptării depășește beneficiul alternativei. Definirea cu rigoare analitică a acestui prag 

va preveni deciziile emoționale și concesiile premature care pot costa organizația milioane.

BATNA vs. Valoarea de Rezervă

Aceste două concepte sunt frecvent confundate, dar diferența 

este fundamentală:

• BATNA = alternativa concretă (ce faci dacă negocierea 

eșuează)

• RV = valoarea numerică derivată din BATNA (pragul 

exact de acceptare/refuz)

Exemplu: BATNA unui CEO poate fi „semnarea cu furnizorul 

B". Valoarea de Rezervă este prețul maxim pe care furnizorul 

B îl oferă, să zicem 2,3M EUR. Orice ofertă de la furnizorul A 

care depășește 2,3M EUR devine inacceptabilă.

RV traduce alternativa într-un număr acționabil.

Rigoare analitică în definirea RV

Un negociator disciplinat nu stabilește Valoarea de Rezervă pe baza intuiției sau a „sentimentului" 

pieței. Procesul analitic implică:

1. Cuantificarea BATNA: Transformi alternativa cea mai bună într-o valoare financiară concretă, 

incluzând costuri directe, indirecte și de oportunitate.

2. Ajustarea pentru risc: BATNA are propriile riscuri (implementare, calitate, timp). Ajustezi Valoarea 

de Rezervă pentru a reflecta incertitudinea reală a alternativei.

3. Includerea costurilor intangibile: Timpul, impactul asupra reputației, efortul de management și 

perturbarea operațiunilor trebuie monetizate și incluse în calcul.

4. Testarea scenariilor: Ce se întâmplă dacă BATNA eșuează? Care este „BATNA la BATNA"? 

Analiza de sensibilitate previne surprizele neplăcute.

Tehnici de negociere

4. Valoarea de Rezervă

Disciplina de a respecta RV-ul stabilit este cel puțin la fel de importantă ca stabilirea lui. Sub presiunea negocierii, tendința 

naturală este de a „mai ceda puțin„, exact momentul în care RV-ul trebuie să funcționeze ca un scut protector.



Anatomia unei negocieri complete

1

Interese

Motivațiile reale din spatele pozițiilor declarate. 

Un negociator care identifică interesele profunde 

ale interlocutorului (securitate, recunoaștere, 

creștere) poate propune soluții pe care pozițiile 

inițiale nu le-ar fi permis. 

2

Opțiuni

Alternative creative pentru câștig reciproc. Aici 

MESO și brainstormingul pre-negociere devin 

esențiale. Cu cât generați mai multe opțiuni, cu atât 

cresc șansele de a identifica combinația care 

maximizează valoarea pentru ambele părți.

3

Legitimitate

Criterii obiective care justifică propunerile. 

Prețuri de piață, precedente contractuale, opinii 

ale experților, benchmarkuri industriale, toate 

servesc ca ancoră de legitimare care reduce 

percepția de arbitrar și crește acceptabilitatea.

4

Alternative

BATNA și variantele sale. Acest element 

integrează analiza BATNA în cadrul mai larg al 

negocierii. Evaluați nu doar cea mai bună 

alternativă, ci și a doua și a treia opțiune, pentru a 

avea un tablou complet al puterii de negociere.

5

Comunicare

Modul de transmitere și recepționare a 

mesajelor. Ascultarea activă, reformularea, 

managementul tăcerilor și calibrarea tonului sunt 

competențe care diferențiază negociatorii excelenți 

de cei mediocri.

6

Relație

Calitatea și istoricul interacțiunii. Negocierea 

este un joc repetat. Investiția în relație generează 

capital de încredere care facilitează acorduri 

viitoare și reduce costurile de tranzacție pe termen 

lung.

7

Angajamente

Claritatea pașilor de implementare. Un acord fără angajamente concrete este o iluzie. Definiți cine face ce, până când, cu ce resurse și cu ce mecanisme de 

verificare, înainte de a semna.

Acest cadru ajută la structurarea negocierilor cu impact strategic major.



Conceput de Roger Fisher și William Ury la Harvard, modelul negocierii principiale rămâne reperul mondial pentru negocieri etice și ef iciente la nivel executiv. 

Spre deosebire de abordările poziționale clasice, acest cadru mută discuția pe un teren analitic și colaborativ, fără a sacrifica fermitatea.

Separarea oamenilor de problemă

Negociatorul tratează relația interpersonală separat de substanța

discuției. Tensiunile emoționale, percepțiile diferite și comunicarea 

defectuoasă sunt gestionate ca factori independenți, nu ca argumente în 

discuție. Această abordare permite menținerea respectului reciproc chiar 

și în momente de dezacord profund.

Concentrarea pe interese, nu pe poziții

Pozițiile sunt ceea ce oamenii cer; interesele sunt motivele pentru care cer. 

Un negociator care descoperă interesele reale ale contrapărții poate 

identifica soluții creative pe care poziționarea rigidă le-ar fi blocat. Întrebări 

precum: ”de ce este important acest lucru pentru dumneavoastră?" deschid 

căi nevăzute de colaborare.

Generarea de opțiuni mutual avantajoase

Înainte de a decide, negociatorii principiali generează un portofoliu larg 

de opțiuni. Brainstormingul creativ, separarea inventării de decizie și 

căutarea câștigurilor comune transformă un joc cu sumă zero într-o 

oportunitate de expansiune a valorii pentru ambele părți.

Folosirea criteriilor obiective

Acordul final se fundamentează pe standarde independente de voința 

părților: prețuri de piață, precedente juridice, evaluări ale experților, 

benchmarkuri din industrie. Această ancorare în obiectivitate reduce 

presiunea subiectivă și crește legitimitatea rezultatului.

Cadre de negociere

1. Negocierea principială

Negocierea principială nu înseamnă concesii. Este un cadru riguros care permite obținerea unor rezultate superioare 

prin eliminarea jocurilor de putere sterile și concentrarea pe substanță.



Acest model, promovat de profesori precum James Sebenius de la Harvard Business School, tratează negocierea ca pe un proces de design strategic. 

Nu doar o discuție la masă, ci o arhitectură deliberată a acordului. Relevanța este maximă în alianțe strategice, acorduri internaționale și tranzacții complexe 

unde structura acordului determină succesul pe termen lung.

Identificarea valorii existente

Analiza riguroasă a ceea ce fiecare parte 

aduce la masă: active, capabilități, acces la 

piețe, proprietate intelectuală, reputație. Se 

face analiza completă a valorii înainte de a 

deschide discuția.

Crearea de valoare suplimentară

Designul acordului nu redistribuie doar 

ceea ce există, el creează valoare nouă 

prin sinergii, economii de scară, 

complementarități tehnologice sau acces 

reciproc la rețele de distribuție.

Un acord dezechilibrat colapsează. Cadrul 

impune o distribuție care menține motivația 

tuturor părților pe întreaga durată a 

implementării, nu doar la semnare.

Structurarea pentru reziliență

Acordul trebuie să reziste schimbărilor de 

piață și evoluțiilor neprevăzute. Clauze de 

ajustare, mecanisme de escaladare și exit-

uri ordonate fac parte din designul inteligent.

Aplicabilitate pentru CEO

Acest model se folosește în contexte precum:

• Fuziuni și achiziții - structurarea earn-out-urilor 

și a condițiilor de integrare

• Joint ventures internaționale - echilibrarea 

contribuțiilor și a drepturilor de guvernanță

• Parteneriate strategice - designul unor acorduri 

care evoluează odată cu relația

• Negocieri cu investitori - structurarea rundelor 

de finanțare cu clauze de protecție echitabile

Acordul nu este văzut ca la un contract, ci ca o piesă 

care trebuie să funcționeze sub stres.

Cadre de negociere

2. Negocierea ca proces de design strategic

Distribuirea sustenabilă a valorii



Creat de Deepak Malhotra și Max Bazerman, acest model avansat spune că negocierea nu este un proces liniar, ci un câmp de tensiuni simultane. 

Un negociator nu poate elimina aceste tensiuni, dar le poate gestiona cu discernământ, transformându-le din obstacole în pârghii strategice.

Crearea vs. revendicarea valorii

Cea mai fundamentală tensiune din orice 

negociere: cât de mult să investești în 

„mărirea tortului" versus cât de agresiv să 

revendici o felie mai mare? Un negociator care 

se concentrează exclusiv pe revendicare riscă să 

distrugă valoare. Echilibrul se atinge prin 

secvențierea deliberată, mai întâi explorare 

creativă, apoi distribuție fermă.

Empatie vs. asertivitate

Empatia construiește încredere și deschide 

canale de comunicare; asertivitatea protejează 

interesele și semnalează determinare. Prea 

multă empatie poate fi percepută ca 

slăbiciune; prea multă asertivitate blochează 

dialogul. Liderii excelenți alternează între cele 

două în funcție de faza negocierii: empatie în 

explorare, asertivitate în închidere.

Interese interne vs. externe

Un CEO nu negociază doar cu partenerul de la 

masă, ci și cu propriul board, acționarii, echipa de 

management și uneori cu sindicatele. Tensiunea 

dintre ceea ce cere organizația internă și ceea 

ce acceptă interlocutorul extern este deseori 

mai complexă decât negocierea în sine. Alinierea 

internă trebuie securizată înainte de a ajunge la 

masa negocierii.

Cadre de negociere

3. Negocierea tensiunilor simultane



În negocierile complexe, decidenții rareori negociază direct. Avocați, consultanți, bancheri și negociatori profesioniști acționează ca agenți

implicați în negociere. Acest cadru, fundamentat pe teoria agenților din economie, oferă instrumente pentru gestionarea acestor riscuri.

Alinierea stimulentelor

Cum sunt compensați agenții tăi? Un 

avocat plătit pe oră poate avea un 

stimulent implicit de a prelungi negocierea; 

un consultant plătit la succes poate grăbi 

un acord dezavantajos. Structura de 

remunerație trebuie agreată pentru a 

alinia comportamentul agentului cu 

obiectivul principal. Bonusuri 

condiționate de calitatea acordului, nu 

doar de semnarea lui, sunt esențiale.

Riscul de distorsiune a informației

Agenții dețin informații pe care principalul 

nu le are și pot filtra, interpreta sau 

prezenta selectiv aceste informații. 

Un CEO trebuie să implementeze 

mecanisme de verificare independentă: 

second opinions, canale directe de 

comunicare cu contrapărțile și raportări 

structurate care reduc asimetria 

informațională.

Costurile de oportunitate

Fiecare zi petrecută de un agent în 

negociere este o zi în care alte 

oportunități nu sunt explorate. Un CEO 

trebuie să evalueze nu doar costul 

direct al agenților, ci și costul invizibil 

al întârzierilor, al energiei 

organizaționale consumate și al 

alternativelor sacrificate. Deadline-

urile realiste și mandatele clare reduc 

aceste costuri.

Această abordare devine indispensabilă în:

• Fuziuni și achiziții (M&A): unde bancherii de investiții au propriile stimulente 

financiare

• Litigii complexe: unde echipele juridice pot prelungi procesele în interes propriu

• Relații cu investitori: unde intermediarii financiari pot filtra mesajele

„Cel mai mare risc într-o negociere delegată nu este cel cu 

care negociezi de la masă, ci dezalinierea cu propria echipa."

Cadre de negociere

1. Negocierea intermediată



CEO-ul ca arhitect al negocierii

Un CEO nu se limitează la un singur stil de negociere. El este un „arhitect al negocierii„, cineva care este designerul procesului, selectează 

instrumentele potrivite, orchestrează dinamica și construiește acorduri care rezistă în timp. Iată cele trei ingrediente necesare:

Flexibilitate strategică

Capacitatea de a schimba stilul, tonul și 

abordarea în funcție de evoluția discuției. 

Un CEO care intră rigid într-o negociere 

este previzibil — și deci vulnerabil. 

Flexibilitatea nu înseamnă inconsistență, ci 

adaptare deliberată: empatic în faza de 

explorare, analitic în evaluare, asertiv în 

închidere, creativ când apare blocajul.

Discernământ psihologic

Înțelegerea profundă a motivațiilor, emoțiilor, 

presiunilor și constrângerilor interlocutorului. 

Nu este vorba de manipulare, ci de 

inteligență relațională la cel mai înalt 

nivel. Ce teme sensibile există? Ce presiuni 

interne suportă partenerii cu care 

negociezi? Ce ar însemna pentru ei un 

eșec? Aceste informații transformă 

fundamental dinamica negocierii.

Rigoare analitică

Pregătire solidă bazată pe date: scenarii 

alternative (BATNA), evaluarea riscurilor, 

modelarea valorii, analiza sensibilității. Un 

CEO nepregătit analitic este la discreția 

celui care si-a făcut temele. Rigoarea 

include și disciplina de a nu accepta 

acorduri sub BATNA, indiferent de 

presiunea emoțională sau temporală.



Tehnicile de negociere devin valoroase pentru un CEO doar atunci când sunt integrate în modul zilnic de a conduce compania, nu folosite ocazional.

Pregătești fiecare negociere cu claritate asupra intereselor tale și ale celeilalte părți. 

Definești limitele acceptabile înainte de discuție. Observi reacțiile interlocutorului și îți adaptezi stilul în timp real. Creezi opțiuni multiple pentru a deschide 

zona de acord. Folosești criterii obiective pentru a legitima deciziile și pentru a reduce tensiunea.

În timp, oamenii înțeleg că negocierile cu tine nu sunt confruntări, ci procese de construire a valorii. Partenerii devin mai deschiși, echipa capătă 

încredere, iar acordurile rezistă în timp. Aplică aceste principii constant și vei transforma negocierea într-un instrument strategic de leadership.

Integrare și aplicare în practică



Antrenează-ți abilitățile 

de negociere cu Valoria

Trainingurile Valoria dedicate negocierii combină psihologia negocierii, structura 

strategică și exercițiile aplicate.

Participanții înțeleg cum se formează pozițiile într-o negociere și ce interese reale le susțin. 

Învață să definească BATNA, să identifice ZOPA și să construiască opțiuni care cresc 

valoarea acordului.

Abordarea Valoria este interactivă și pragmatică. Fiecare tehnică este explicată prin exemple 

reale din business. Lucrezi pe situații concrete din compania ta. Testezi rapid ce 

funcționează și ce trebuie ajustat.

Feedbackul primit arată rezultate clare: cresc șansele de acord, scade tensiunea în negocieri, 

iar relațiile cu partenerii devin mai stabile.

Trainingurile Valoria îți oferă claritate strategică și instrumente aplicabile imediat. Îți crești 

puterea de negociere fără conflict inutil. 

Tu pregătești cadrul. Acordul devine rezultatul logic. Vezi detalii pe valoria.ro.

http://www.valoria.ro/


Gânduri de final

Folosind principiile negocierii strategice, înțelegi că un acord solid nu 

apare întâmplător. El se construiește prin claritate asupra intereselor, 

pregătire riguroasă și capacitatea de a înțelege motivațiile celeilalte părți.

Fie că negociezi cu parteneri externi, investitori sau membri ai echipei, ai 

nevoie să înțelegi cum se formează pozițiile într-o discuție. Doar astfel poți 

identifica spațiul real de acord și poți evita blocajele care apar când fiecare 

parte își apără rigid punctul de vedere. Este un proces care cere analiză și 

practică constantă.

Simpla cunoaștere a conceptelor nu îți garantează succesul. Aplicarea lor 

conștientă îți permite să alegi strategia potrivită pentru context, în loc să 

reacționezi sub presiune sau să transformi discuția într-o confruntare.

Când înțelegi cum își formează interlocutorul decizia poți să construiești 

acorduri bazate pe interese reale, criterii obiective și încredere reciprocă. 

Nu este vorba despre a câștiga o discuție, ci despre a crea valoare 

sustenabilă pentru ambele părți.

Află mai multe despre noi pe www.valoria.ro
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