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Ce gasesti in acest e-book? \*/

VALORIA

Negocierea nu mai este demult doar o abilitate utila ,din cand in cand”.

In realitatea de azi, ea este un mod de a reusi in universul profesional: de la discutii interne,
la parteneriate strategice, inclusiv acele momentele in care CEO-ul devine arhitectul unei
decizii care schimba directia unei companii.

Acest ebook isi propune sa aduca mai multa claritate intr-un teritoriu care, de multe ori, pare
mai degraba arta decat stiinta.

Vei descoperi cum stilurile de negociere influenteaza dinamica discutiilor, cum cadrele de
pozitionare pot transforma o conversatie tensionata intr-una constructiva si cum conceptele
devin instrumente concrete, care aduc rezultate.

in plus, vei afla cum sunt aplicate toate in arhitectura unei negocieri complete, una in care
nu doar rezultatul conteaza, ci si procesul, ritmul si modul in care sunt orchestrate optiunile.

Scopul nu este sa oferim retete universale, ci sa deschidem perspective pentru ca
negocierea sa devina o competenta strategica si, de ce nu, chiar placuta.




De ce negocierea defineste succesul unui CEO \‘/

VALORIA

Negocierea este una dintre competentele esentiale ale unui CEO, influentand direct valoarea creata pentru organizatie si pozitionarea
strategica pe termen lung. Nu este o simpla abilitate, ci un instrument de leadership prin care se configureaza viitorul companiei.

Cand vezi in fiecare zi numai volatilitate macroeconomica, incertitudine geopolitica si presiune competitiva accelerata, nu mai poti miza pe un singur
stil de negociere. Complexitatea tranzactiilor, de la fuziuni si achizitii la renegocierea lanturilor de aprovizionare, impune o versatilitate fara precedent.

Care sunt ariile in care un CEO isi foloseste intens abilitatile de negociere?

Parteneriate profitabile Clienti strategici Pozitionare de top

Calitatea intelegerilor construite la masa de Fiecare negociere bine condusa genereaza Negocierea consolideaza pozitia companiei
negociere determina profitabilitatea valoare, nu doar financiara, ci si pe piata si descurajeaza tentativele de
parteneriatelor pe termen lung. reputationala, operationala si strategica. exploatare din partea tertilor.

Un CEO abil trebuie sa alterneze intre abordari, sa decodifice dinamica psihologica a interlocutorilor si sa aplice tehnici
avansate care maximizeaza rezultatele fara a compromite relatiile.



Cele patru stiluri principale de negociere \‘/

VALORIA

Tntelegerea si stapanirea celor patru stiluri importante de negociere reprezinta baza pe care se construiesc toate tehnicile avansate.
Fiecare stil are un context optim de utilizare, avantaje distincte si riscuri asociate. Un negociator experimentat nu se identifica cu un singur stil,
ci le foloseste pe toate in functie de miza, relatia si contextul negocierii.

1. Competitiva 2. Reflexiva

Maximizarea castigului propriu Analiza empatica profunda

4. Integrativa 3. Acomodanta

Crearea de valoare reciproca Prioritizarea relatiei

Capacitatea de a tranzitiona fluid intre aceste stiluri diferentiaza un negociator competent de unul cu adevarat redutabil.



Sa intelegem cele 4 stiluri de negociere \‘/

1. Negocierea competitiva

* Negocierea competitiva este orientata catre maximizarea propriului
castig, uneori in detrimentul celeilalte parti.

« Este potrivita in situatii cu miza mare, resurse limitate si relatii
tranzactionale. De exemplu, atunci cand un negociator trebuie sa
protejeze marjele de profit.

« Se mai practica atunci cand trebuie sa impui termeni clari unui
furnizor agresiv.

« Este foarte buna cand trebuie sa gestionezi situatii in care celalalt
incearca sa exploateze pozitia in care te gasesti pe moment.

« Este utila atunci cand trebuie sa setezi rapid limite ferme si sa
transmiti clar ca anumite concesii nu sunt posibile.

Avantaj principal Risc principal

Deteriorarea relatiei pe termen
lung. Aceasta abordare poate
genera resentimente.

Obtinerea rapida a unui
rezultat favorabil; eficienta
sub presiunea timpului.

VALORIA

. Negocierea reflexiva

Negocierea reflexiva pune accent pe intelegerea profunda a
motivatiilor, emotiilor si comportamentelor interlocutorului.

Este o abordare mai empatica, in care liderul observa, asculta activ si
ajusteaza strategia in timp real.

Pune accent pe construirea unui spatiu de incredere, in care partile
pot explora optiuni fara presiune si fara escaladare emotionala.

Pentru un negociator, acest stil este deosebit de valoros in discutii
sensibile: restructurari, aliante strategice sau negocierea partilor care au
interese divergente.

Este extrem de eficienta in situatii in care relatia este la fel de importanta
ca rezultatul.

Avantaj principal Risc principal

Poate fi perceputa ca
indecizie daca nu este
insotita de fermitate.

Anticiparea reactiilor si a
blocajelor. Se construieste
raport si credibilitate.



Sa intelegem cele 4 stiluri de negociere \‘/

3. Negocierea acomodanta

* Negocierea acomodanta prioritizeaza relatia in detrimentul
rezultatului imediat.

« Este o alegere strategica utila cand parteneriatul pe termen lung
este mult mai valoros decat castigul punctual.

« Se mai foloseste atunci cand cealalta parte detine o pozitie de
putere superioara pe care nu o putem contesta frontal.

» Se poate adopta acest stil pentru a consolida increderea in fazele
incipiente ale unei colaborari, pentru a calma tensiuni intr-un proces
de M&A sau pentru a genera capital de incredere cu un investitor.

« Este potrivita in situatii in care relatia pe termen lung este mai
importanta decéat rezultatul punctual.

Avantaj principal Risc principal

Poate fi perceputa ca
slabiciune sau predispozitie de
a "lasa bani pe masa”.

Demonstreaza intentia de
a investi in construirea unui
parteneriat pe termen lung.

VALORIA

. Negocierea integrativa

Negocierea integrativa urmareste crearea de valoare pentru ambele
parti prin identificarea oportunitatilor de expansiune a ,,placintei”.

Transforma discutiile dintr-un joc cu suma zero intr-unul cu suma
pozitiva, generand solutii creative care satisfac ambele parti.

Este stilul preferat in parteneriate strategice, fuziuni si achizitii,
acorduri comerciale complexe sau proiecte de inovare.

Negocierea integrativa este un instrument de leadership colaborativ
deoarece demonstreaza capacitatea de a genera valoare acolo unde alfii
vad doar compromis.

Este ideala in situatii in care exista interese diferite, dar compatibile, iar
partile sunt dispuse sa exploreze optiuni creative.

Avantaj principal Risc principal

Partile se uita dincolo de ce Cere cunostinte si abilitati
exista concret si creeaza superioare, plus viziune si
posibilitati noi de colaborare. creativitate pentru optiuni noi.



Alte moduri de clasificare *\/
a stilurilor de negociere

Clasificare bazata pe contextul negocierii

« Tactice vs. strategice - negocieri punctuale, tranzactionale, comparativ cu negocieri care
influenteaza directia pe termen lung.

+ Simetrice vs. asimetrice - negocieri intre parti cu putere relativ egala sau cu diferente
majore de influenta, informatie sau resurse

Clasificare bazata pe stilul de comunicare

* Negocieri asertive - comunicare ferma, clara, orientata spre obiective.

* Negocieri empatice - comunicare orientata spre intelegere si armonizare.

* Negocieri analitice - comunicare structurata, bazata pe date, logica si scenarii.

Clasificare bazata pe comportament

+ Orientate spre relatie vs. orientate spre rezultat - unii protejeaza armonia, altii urmaresc
eficienta si obiectivele cuantificabile.

+ Directe vs. indirecte - unii negociatori comunica transparent si explicit, altii prefera
subtilitatea, testarea terenului si mesaje nuantate.



Clasificarea dupa obiectiv si context ‘\/

VALORIA

Dupa obiectiv Dupa context

1. Distributiva

impér;irea unei resurse fixe. Accentul cade pe pozitii ferme si pe identificarea 1. Negociere interna 2. Negociere externa
limitelor acceptabile. Cu echipa executiva, sindicatele Cu clienti, furnizori, investitori,
sau departamentele interne. autoritati de reglementare sau
Exemplu: negocierea pretului de achizitie a unui imobil, alocarea unui buget Adesea subestimata, dar cruciala: parteneri strategici. Mizele sunt de
limitat intre departamente, stabilirea conditiilor unui contract de exclusivitate. un CEO negociaza intern aproape obicei mai vizibile, iar marja de
zilnic, de la alocarea resurselor la eroare mai mica. Pregatirea si
2. Creativa prioritizarea strategica. Dinamica mandatul clar sunt esentiale.

politica si relationala este intensa.
Generarea de optiuni noi care nu existau la inceputul discutiei. Accentul
cade pe interese si solutii inovatoare.

Exemplu: structurarea unui parteneriat care include revenue sharing, depasind
cadrul initial al unei simple tranzactii comerciale. 3. Negociere interculturala

] Influentata profund de diferente culturale, stiluri de comunicare si norme
3. De remediere sociale. Un CEO care opereazé pe piete internationale trebuie s& inteleagé c&

Serallvees camilEeler con 2 alusillr amarlarae, Obleeinl Ay cse gesturile, tacerea, ritmul si structura de putere variaza dramatic intre culturi.

optimizarea castigului, ci restabilirea unui echilibru functional.

Exemplu: renegocierea unui contract dupa o incalcare, medierea unui conflict
intre co-fondatori.



Clasificarea dupa dinamica puterii

4
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Puterea relativa a partilor la masa negocierilor influenteaza puternic strategia, tactica si chiar tonul conversatiei. Identificarea corecta a raportului

de forte este un exercitiu critic de diagnostic pe care negociatorul trebuie sa il realizeze inainte de a intra in negociere.

1. Negociere asimetrica

Una dintre parti are putere mai mare.
Negociatorul aflat in pozitia inferioara trebuie
sa compenseze prin coalitii sau informatie
privilegiata. Cel din pozitia superioara trebuie
sa evite abuzul de putere.

2. Negociere simetrica

Partile au puteri relativ egale.

Aceste negocieri tind sa fie mai lungi si mai
complexe, dar produc adesea acorduri mai
stabile si mai echitabile. Cheia succesului
este rabdarea, flexibilitatea si creativitatea.

3. Negociere multipartita

Mai multe organizatii sau grupuri cu
interese divergente negociaza simultan.
Complexitatea creste exponential cu
numarul de parti. Facilitarea devine la fel
de importanta ca negocierea propriu-zisa.



Tehnici de negociere \‘r

1. Best Alternative to a Negotiated Agreement VALORIA

Un negociator performant nu intra niciodata intr-o negociere fara a-si fi definit si consolidat in prealabil cea mai buna alternativa la un acord negociat.
BATNA nu este doar un concept teoretic, este ancora strategica a intregii pozitii de negociere. Cu céat alternativa este mai solida, cu atat negociatorul
dispune de o libertate mai mare de a refuza oferte sub-optime fara a compromite interesele organizatiei.

De ce conteaza BATNA

Principiu fundamental

Puterea reala intr-o negociere nu provine din agresivitate sau din pozitia ierarhica, ci din
calitatea alternativelor disponibile. Un negociator care stie ce optiuni viabile are va lua decizii
rationale, va rezista mai bine presiunii psihologice si va evita capcanele concesiilor premature.

Nu va consolidati doar propria BATNA, analizati si BATNA
interlocutorului.

Daca identificati ca alternativa celeilalte parti este slaba, aveti un
avantaj strategic semnificativ. Daca, dimpotriva, interlocutorul are o
BATNA puternica, veti sti ca trebuie sa creati valoare suplimentara
pentru a face acordul atractiv.

. Reducerea anxietatii - Stiind ca exista o alternativa viabila, presiunea de a ,inchide" acordul cu
orice pret dispare. Aceasta creeaza un echilibru emotional care se traduce in luciditate strategica.

«  Cresterea puterii de negociere - BATNA schimba fundamental dinamica: interlocutorul simte ca

nu aveti nevoie disperatad de acord, ceea ce il determina sa faca concesii mai mari. intrebéri de calibrare

* Influentarea subtila a interlocutorului - Comunicarea indirectd a existentei unei BATNA solide [ B @IEs REQEEEnt, MEEpUme el

modifica perceptia celeilalte parti si o determina sa adopte o pozitie mai cooperanta. . Care este cea mai buna alternativa concreta daca acest acord
esueaza?
Ce pot face pentru a-mi imbunatati BATNA inainte de intalnire?

«  Decizii rationale sub presiune - Cand miza este ridicata, BATNA functioneaza ca un reper
Care estimez ca este BATNA interlocutorului?

obiectiv care previne luarea deciziilor emotionale sau impulsive.




Tehnici de negociere \*/

2. Multiple Equivalent Simultaneous Offers VALORIA

MESO este unul dintre cele mai subestimate, dar extrem de eficiente instrumente de negociere la nivel executiv. Tehnica presupune prezentarea simultana a mai multor
oferte care au o valoare echivalenta pentru tine, dar diferita pentru interlocutor. Prin acest mecanism, negociatorul transforma fiecare runda de discutii intr-o oportunitate
de a colecta informatii strategice despre preferintele reale ale celeilalte parti.

Care sunt avantajele?

1. Dezvaluie preferintele reale 2. Creeaza perceptia flexibilitatii 3. Accelereaza negocierea

Reactia la ofertele simultane indica ce prioritati are de  Prezentarea mai multor optiuni transmite un semnal in loc de runde succesive de oferta-contraoferts, se
fapt, nu ce declara public. Alegerea sau respingerea puternic: sunteti dispus sa colaborati. Interlocutorul comprima procesul. Interlocutorul alege, modifica
anumitor optiuni ofera un feedback implicit mai percepe un partener orientat spre solutii, nu un adversar sau combina elemente din ofertele prezentate,
valoros decat orice intrebare directa. rigid, ceea ce reduce rezistenta si faciliteaza cooperarea. reducand semnificativ timpul pana la acord.

Cum construiesti o oferta MESO eficienta?

-_—

Identifici variabilele negociabile: pret, termen, volum, conditii de plata, exclusivitate, garantii, suport post-vanzare.

2. Construiesti 2-3 pachete echivalente: fiecare combinatie trebuie sa aiba aceeasi valoare neta pentru organizatia
dumneavoastra, dar sa varieze pe dimensiuni diferite.

3. Faci o prezentare simultana: toate ofertele sunt puse pe masa in acelasi timp, cu invitatia explicita de a discuta, compara si
eventual combina elemente.

4. Analizezi raspunsul: observi care oferta atrage atentia, ce intrebari se pun, ce obiectii apar. Asfel se obtin date strategice.



Tehnici de negociere

3. Zona de Acord Posibil
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VALORIA

ZOPA reprezinta intervalul de suprapunere dintre limitele minime acceptabile ale celor doua parti dintr-o negociere. Este, in esenta, spatiul in care un acord
devine matematic si strategic fezabil. Clarificarea ZOPA inainte de orice discutie nu este optionala; este o conditie sine qua non a negocierii eficiente.

Analiza ZOPA pe dimensiuni financiare si non-financiare

O eroare frecventd in negocierile executive este reducerea ZOPA la termeni strict financiari. In realitate, zona
de acord posibil se extinde pe multiple dimensiuni complementare care pot transforma o negociere aparent
blocata intr-o oportunitate de creare de valoare reciproca:

+ Dimensiunea financiara: Pretul, structura platilor, discounturile, bonusurile de performanta si penalitatile
contractuale formeaza nucleul clasic al ZOPA.

+ Dimensiunea temporala: Termenele de livrare, perioadele de exclusivitate, durata contractului si
calendarele de implementare pot largi sau restrange semnificativ zona de acord.

+ Dimensiunea riscului: Distributia riscurilor intre parti (garantii, clauze de forta majora, mecanisme de
escaladare) influenteaza direct perceptia valorii unui acord.

+ Dimensiunea reputationala: Asocierea cu un brand puternic, acces la retele de contacte, testimoniale sau
co-branding pot avea valoare strategica imensa.

+ Accesul la piata: Drepturi de distributie, exclusivitate geografica sau acces la canale noi de vanzare sunt
monede de schimb extrem de valoroase in negocierile B2B.

TINE MINTE SI1 ACTIONEAZA IMEDIAT!

Daca analiza pre-negociere indica absenta
unei ZOPA, un negociator disciplinat nu va
pierde timp intr-o negociere imposibila. in
schimb, va redirectiona resursele catre
alternative viabile sau va reconfigura
termenii pentru a crea o ZOPA artificiala
prin introducerea de variabile suplimentare.

VEZI OPORTUNITATILE ASCUNSE!

Negocierile cele mai valoroase sunt cele in care
ZOPA este mai mare decat cred initial ambele parti.
Prin explorarea dimensiunilor non-financiare si prin
tehnici precum MESO, un negociator experimentat
poate descoperi suprapuneri neasteptate care
transforma un acord mediocru intr-un parteneriat
strategic.



Tehnici de negociere \*/

4. Valoarea de Rezerva VALORIA

Valoarea de Rezerva este pragul minim (sau maxim) la care o parte este dispusa sa accepte un acord. Reprezinta linia rosie care separa zona
acceptabilului de cea a refuzului. Este punctul dincolo de care costul acceptarii depaseste beneficiul alternativei. Definirea cu rigoare analitica a acestui prag
va preveni deciziile emotionale si concesiile premature care pot costa organizatia milioane.

BATNA vs. Valoarea de Rezervi Rigoare analitica in definirea RV

Aceste doua concepte sunt frecvent confundate, dar diferenta Un negociator disciplinat nu stabileste Valoarea de Rezerva pe baza intuitiei sau a ,sentimentului”
este fundamentala: pietei. Procesul analitic implica:
+ BATNA = alternativa concreta (ce faci daca negocierea

esueaza) 1. Cuantificarea BATNA: Transformi alternativa cea mai buna intr-o valoare financiara concreta,

incluzand costuri directe, indirecte si de oportunitate.
* RV = valoarea numerica derivata din BATNA (pragul
exact de acceptare/refuz) 2. Ajustarea pentru risc: BATNA are propriile riscuri (implementare, calitate, timp). Ajustezi Valoarea

Sraiallss BATINA LT G20 peaie T sarmie:s e Wi de Rezerva pentru a reflecta incertitudinea reala a alternativei.

B". Valoarea de Rezerva este pretul maxim pe care furnizorul 3
B il ofera, sa zicem 2,3M EUR. Orice oferta de la furnizorul A ]
care depaseste 2,3M EUR devine inacceptabila.

Includerea costurilor intangibile: Timpul, impactul asupra reputatiei, efortul de management si
perturbarea operatiunilor trebuie monetizate si incluse in calcul.

4. Testarea scenariilor: Ce se intampla daca BATNA esueaza? Care este ,BATNA la BATNA"?

RV traduce alternativa intr-un numar actionabil. _ s _ _ g
Analiza de sensibilitate previne surprizele neplacute.

Disciplina de a respecta RV-ul stabilit este cel putin la fel de importanta ca stabilirea lui. Sub presiunea negocierii, tendinta
naturala este de a ,,mai ceda putin,,, exact momentul in care RV-ul trebuie sa functioneze ca un scut protector.



Anatomia unei negocieri complete

Acest cadru ajuta la structurarea negocierilor cu impact strategic major.

—_—

Interese

Motivatiile reale din spatele pozitiilor declarate.
Un negociator care identifica interesele profunde
ale interlocutorului (securitate, recunoastere,
crestere) poate propune solutii pe care pozitiile
initiale nu le-ar fi permis.

Optiuni

Alternative creative pentru castig reciproc. Aici
MESO si brainstormingul pre-negociere devin
esentiale. Cu cat generati mai multe optiuni, cu atat
cresc sansele de a identifica combinatia care
maximizeaza valoarea pentru ambele parti.

V

VALORIA

—_— e )

Legitimitate

Criterii obiective care justifica propunerile.
Preturi de piata, precedente contractuale, opinii
ale expertilor, benchmarkuri industriale, toate
servesc ca ancora de legitimare care reduce
perceptia de arbitrar si creste acceptabilitatea.

—— 00— — 00—

Alternative

BATNA si variantele sale. Acest element
integreaza analiza BATNA in cadrul mai larg al
negocierii. Evaluati nu doar cea mai buna
alternativa, ci si a doua si a treia optiune, pentru a
avea un tablou complet al puterii de negociere.

Angajamente

Comunicare

Modul de transmitere si receptionare a
mesajelor. Ascultarea activa, reformularea,
managementul tacerilor si calibrarea tonului sunt
competente care diferentiaza negociatorii excelenti
de cei mediocri.

Calitatea si istoricul interactiunii. Negocierea
este un joc repetat. Investitia in relatie genereaza
capital de incredere care faciliteaza acorduri
viitoare si reduce costurile de tranzactie pe termen
lung.

—_—m - m M

Claritatea pasilor de implementare. Un acord fara angajamente concrete este o iluzie. Definiti cine face ce, pana cand, cu ce resurse si cu ce mecanisme de

verificare, Tnainte de a semna.



Cadre de negociere

1. Negocierea principiala
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VALORIA

Conceput de Roger Fisher si William Ury la Harvard, modelul negocierii principiale raméne reperul mondial pentru negocieri etice si eficiente la nivel executiv.
Spre deosebire de abordarile pozitionale clasice, acest cadru muta discutia pe un teren analitic si colaborativ, fara a sacrifica fermitatea.

Separarea oamenilor de problema

Negociatorul trateaza relatia interpersonala separat de substanta
discutiei. Tensiunile emotionale, perceptiile diferite si comunicarea
defectuoasa sunt gestionate ca factori independenti, nu ca argumente in
discutie. Aceasta abordare permite mentinerea respectului reciproc chiar
si in momente de dezacord profund.

Generarea de optiuni mutual avantajoase

Tnainte de a decide, negociatorii principiali genereaza un portofoliu larg
de optiuni. Brainstormingul creativ, separarea inventarii de decizie si
cautarea castigurilor comune transforma un joc cu suma zero intr-o
oportunitate de expansiune a valorii pentru ambele parti.

Concentrarea pe interese, nu pe pozitii

Pozitiile sunt ceea ce oamenii cer; interesele sunt motivele pentru care cer.
Un negociator care descopera interesele reale ale contrapartii poate
identifica solutii creative pe care pozitionarea rigida le-ar fi blocat. Intrebari
precum: "de ce este important acest lucru pentru dumneavoastra?" deschid
cai nevazute de colaborare.

Folosirea criteriilor obiective

Acordul final se fundamenteaza pe standarde independente de vointa
partilor: preturi de piata, precedente juridice, evaluari ale expertilor,
benchmarkuri din industrie. Aceasta ancorare in obiectivitate reduce
presiunea subiectiva si creste legitimitatea rezultatului.

Negocierea principiala nu inseamna concesii. Este un cadru riguros care permite obtinerea unor rezultate superioare
prin eliminarea jocurilor de putere sterile si concentrarea pe substanta.



Cadre de negociere \‘r

2. Negocierea ca proces de design strategic VALORIA

Acest model, promovat de profesori precum James Sebenius de la Harvard Business School, trateaza negocierea ca pe un proces de design strategic.
Nu doar o discutie la masa, ci o arhitectura deliberata a acordului. Relevanta este maxima in aliante strategice, acorduri internationale si tranzactii complexe
unde structura acordului determina succesul pe termen lung.

Aplicabilitate pentru CEO

Analiza riguroasa a ceea ce fiecare parte Designul acordului nu redistribuie doar Acest model se foloseste in contexte precum:
aduce la masa: active, capabilitati, acces la ceea ce exista, el creeaza valoare noua
piete, proprietate intelectuala, reputatie. Se prin sinergii, economii de scara, Fuziuni si achizitii - struct t-uril
face analiza completa a valorii inainte de a complementaritati tehnologice sau acces uziuni st achizizil - structurarea earn-out-urior
deschide discutia. reciproc la retele de distributie. $i @ conditiilor de integrare
Joint ventures internationale - echilibrarea
contributiilor si a drepturilor de guvernanta
Distribuirea sustenabili a valorii Parteneriate s:trategvlce - des_lgnul unor acorduri
’ care evolueaza odata cu relatia
. . L _ L Negocieri cu investitori - structurarea rundelor
_Un acord d.eze.chll.lbrat colapsgaza. ngrgl A_co[du.l trebu[g sa reZ|stevsch|mbar|Ior de de finantare cu clauze de protectie echitabile
impune o distributie care mentine motivatia piata si evolutiilor neprevazute. Clauze de ’ ’
tuturor partilor pe intreaga durata a ajustare, mecanisme de escaladare si exit-
implementarii, nu doar la semnare. uri ordonate fac parte din designul inteligent.

Acordul nu este vazut ca la un contract, ci ca o piesa
care trebuie sa functioneze sub stres.
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3. Negocierea tensiunilor simultane
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Creat de Deepak Malhotra si Max Bazerman, acest model avansat spune ca negocierea nu este un proces liniar, ci un camp de tensiuni simultane.
Un negociator nu poate elimina aceste tensiuni, dar le poate gestiona cu discernamant, transformandu-le din obstacole in parghii strategice.
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Crearea vs. revendicarea valorii

Cea mai fundamentala tensiune din orice
negociere: cat de mult sa investesti in
,marirea tortului” versus cat de agresiv sa
revendici o felie mai mare? Un negociator care
se concentreaza exclusiv pe revendicare risca sa
distruga valoare. Echilibrul se atinge prin
secventierea deliberata, mai intai explorare
creativa, apoi distributie ferma.

Empatie vs. asertivitate

Empatia construieste incredere si deschide
canale de comunicare; asertivitatea protejeaza
interesele si semnaleaza determinare. Prea
multa empatie poate fi perceputa ca
slabiciune; prea multa asertivitate blocheaza
dialogul. Liderii excelenti alterneaza intre cele
doua in functie de faza negocierii: empatie in
explorare, asertivitate in inchidere.

Interese interne vs. externe

Un CEO nu negociaza doar cu partenerul de la
masa, ci si cu propriul board, actionarii, echipa de
management si uneori cu sindicatele. Tensiunea
dintre ceea ce cere organizatia interna si ceea
ce accepta interlocutorul extern este deseori
mai complexa decat negocierea in sine. Alinierea
interna trebuie securizata inainte de a ajunge la
masa negocierii.
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1. Negocierea intermediata VALORIA

in negocierile complexe, decidentii rareori negociaza direct. Avocati, consultanti, bancheri si negociatori profesionisti actioneazi ca agenti
implicati in negociere. Acest cadru, fundamentat pe teoria agentilor din economie, ofera instrumente pentru gestionarea acestor riscuri.

Alinierea stimulentelor Riscul de distorsiune a informatiei
Cum sunt compensati agentii tai? Un Agentii detin informatii pe care principalul
avocat platit pe ora poate avea un nu le are si pot filtra, interpreta sau
stimulent implicit de a prelungi negocierea; prezenta selectiv aceste informatii.

un consultant platit la succes poate grabi

un acord dezavantajos. Structura de Un CEO trebuie sa implementeze
remuneratie trebuie agreata pentru a mecanisme de verificare independenta:
alinia comportamentul agentului cu second opinions, canale directe de
obiectivul principal. Bonusuri comunicare cu contrapartile si raportari
conditionate de calitatea acordului, nu structurate care reduc asimetria

doar de semnarea lui, sunt esentiale. informationala.

Aceasta abordare devine indispensabila in:

«  Fuziuni si achizitii (M&A): unde bancherii de investitii au propriile stimulente ,»Cel mai mare risc intr-o negociere delegata nu este cel cu
financiare care negociezi de la masa, ci dezalinierea cu propria echipa.”

« Litigii complexe: unde echipele juridice pot prelungi procesele in interes propriu
» Relatii cu investitori: unde intermediarii financiari pot filtra mesajele



CEO-ul ca arhitect al negocierii

4

VALORIA

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

instrumentele potrivite, orchestreaza dinamica si construieste acorduri care rezista in timp. lata cele trei ingrediente necesare:

u]

Flexibilitate strategica

Capacitatea de a schimba stilul, tonul si
abordarea in functie de evolutia discutiei.
Un CEO care intra rigid intr-o negociere
este previzibil — si deci vulnerabil.
Flexibilitatea nu inseamna inconsistenta, ci
adaptare deliberata: empatic in faza de
explorare, analitic in evaluare, asertiv in
inchidere, creativ cand apare blocajul.

D

Discernamant psihologic

intelegerea profunda a motivatiilor, emotiilor,
presiunilor si constrangerilor interlocutorului.
Nu este vorba de manipulare, ci de
inteligenta relationala la cel mai inalt
nivel. Ce teme sensibile exista? Ce presiuni
interne suporta partenerii cu care
negociezi? Ce ar insemna pentru ei un
esec? Aceste informatii transforma

fundamental dinamica negocierii.

vad

Rigoare analitica

Pregatire solida bazata pe date: scenarii
alternative (BATNA), evaluarea riscurilor,
modelarea valorii, analiza sensibilitatii. Un
CEO nepregatit analitic este la discretia
celui care si-a facut temele. Rigoarea
include si disciplina de a nu accepta
acorduri sub BATNA, indiferent de
presiunea emotionala sau temporala.



Integrare si aplicare in practica \*/
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Tehnicile de negociere devin valoroase pentru un CEO doar atunci cand sunt integrate in modul zilnic de a conduce compania, nu folosite ocazional.
Pregatesti fiecare negociere cu claritate asupra intereselor tale si ale celeilalte parti.

Definesti limitele acceptabile inainte de discutie. Observi reactiile interlocutorului si iti adaptezi stilul in timp real. Creezi optiuni multiple pentru a deschide
zona de acord. Folosesti criterii obiective pentru a legitima deciziile si pentru a reduce tensiunea.

in timp, oamenii inteleg ca negocierile cu tine nu sunt confruntari, ci procese de construire a valorii. Partenerii devin mai deschisi, echipa capata
incredere, iar acordurile rezista in timp. Aplica aceste principii constant si vei transforma negocierea intr-un instrument strategic de leadership.

-« I )




Antreneaza-ti abilitatile \*f
de negOCiere CuUu Valoria VALORIA

Trainingurile Valoria dedicate negocierii combina psihologia negocierii, structura
strategica si exercitiile aplicate.

Participantii inteleg cum se formeaza pozitiile intr-o negociere si ce interese reale le sustin.
Invata sa defineasca BATNA, sa identifice ZOPA si sa construiascéa optiuni care cresc
valoarea acordului.

Abordarea Valoria este interactiva si pragmatica. Fiecare tehnica este explicata prin exemple
reale din business. Lucrezi pe situatii concrete din compania ta. Testezi rapid ce

functioneaza si ce trebuie ajustat.

Feedbackul primit arata rezultate clare: cresc sansele de acord, scade tensiunea in negocieri,
iar relatiile cu partenerii devin mai stabile.

Trainingurile Valoria iti ofera claritate strategica si instrumente aplicabile imediat. iti cresti
puterea de negociere fara conflict inutil.

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



http://www.valoria.ro/

Ganduri de final

Folosind principiile negocierii strategice, intelegi ca un acord solid nu
apare intamplator. El se construieste prin claritate asupra intereselor,
pregatire riguroasa si capacitatea de a intelege motivatiile celeilalte parti.

Fie ca negociezi cu parteneri externi, investitori sau membri ai echipei, ai
nevoie sa intelegi cum se formeaza pozitiile intr-o discutie. Doar astfel poti
identifica spatiul real de acord si poti evita blocajele care apar cand fiecare
parte isi apara rigid punctul de vedere. Este un proces care cere analiza si
practica constanta.

Simpla cunoastere a conceptelor nu iti garanteaza succesul. Aplicarea lor
constienta iti permite sa alegi strategia potrivita pentru context, in loc sa
reactionezi sub presiune sau sa transformi discutia intr-o confruntare.

Cand intelegi cum isi formeaza interlocutorul decizia poti sa construiesti
acorduri bazate pe interese reale, criterii obiective si incredere reciproca.
Nu este vorba despre a castiga o discutie, ci despre a crea valoare

sustenabila pentru ambele parti.

Afla mai multe despre noi pe www.valoria.ro




	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22: 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.  

