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Curs deschis: NEGOCIERI CONSTRUCTIVE




Negocieri constructive

Durata: doua zile Grupul tinta: persoane din vanzari si achizitii, manageri si non-
manageri

Preambul

Teoretic, nimeni nu pierde intr-un contract negociat. Nu exista niciun motiv ca cineva sa accepte
un contract care 1l dezavantajeaza. Cu toate acestea, in practica, adesea, oamenii accepta
intelegeri care sunt impotriva propriilor interese. De ce se intampla acest lucru? Pentru ca facem
greseli. Prelucram informatiile in mod gresit sau permitem emotiilor sau evenimentelor lipsite de
relevanta sa ne influenteze rationamentul. Erorile de rationament ne submineaza succesul in
negocieri.

n cadrul acestui program, nu veti gdsi un rdspuns anume pentru fiecare situatie de negociere.
Interactiunea 1n negocieri este la fel de schimbatoare ca si personalitatea umana si nu va
respecta niciodata perfect modelele profesionale de afaceri. Cu toate acestea, atunci cand veti
intelege dinamica fundamentala a negocierii, veti reusi sa izolati tendintele si greselile frecvente
care duc la tranzactii nereusite si veti reusi sa va bazati deciziile pe principii de afaceri solide.

Obiective

La sfarsitul modulului, participantii vor putea sa:
e Explice conceptul WIN-WIN intr-o relatie
¢ I|dentifice principalele si cele mai frecvente erori care determina esecul negocierilor
e I|dentifice si exerseze metode de combatere a irationalitatii in negocieri
e Pregateasca si structureze o negociere, precum si sa urmareasca rezultatele acesteia

Capitole parcurse

Principii rationale
o Bdv negocierea distributiva
O negocierea integrativa
e Tendinte irationale
o asteptari nerealiste
o escaladarea angajamentelor
o super-competitivitatea
o ancorele
o formularile
e Stabilire si aplicare BATNA (Best Agreement To a Negotiated Alternative)
e Strategii si tactici
e Aplicatiile persuasiunii in negocieri
e Structura negocierii constructive
O pregatirea
o tratativele
o acordul




