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Ce vreau sa obtin cu aceasta
negociere?

Care ar fi cel mai bun rezultat posibil si

perfect pentru mine?



Care ar fi cel de-al doilea rezultat bun

Ce valoare are aceasta negociere _
pentru mine?

pentru mine in bani?

Qo Am economii sau costuri de urmarire? ee Care sunt rezultatele inacceptabile?
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De ce nu sunt acceptabile?

Care sunt componentele rezultatelor
e pe care trebuie sa le obtin?

Care componente ale rezultatului sunt Care sunt componentele rezultatelor
e cele mai importante pentru mine? @ pe care vreau sa le obtin?



Qﬂ Care sub-aspecte pot sa renunt?
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Ce continut si conditii contractuale sunt
cele mai importante?
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Ce continut si conditii contractuale sunt
mai putin importante pentru mine?

Ce alternative am daca rezultatele
mele dorite nu se materializeaza?
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Cum pot imbunatati aceste
alternative?

Ce solutii mai bune sunt posibile cu alti
parteneri de negociere?

o
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Ce continut de negociere as putea
recombina nou sau adauga?

Ce ar trebui sa fie diferit cu privire la
cea mai buna alternativa, astfel incat
aceasta sa fie mai buna sau egala cu
rezultatul negociat initial dorit?
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¢

Ce bariere formale trebuie sa elimin pe
parcurs?

Care este valoarea acestei alternative
pentru mine?

¢

Am economii sau costuri de urmarire?

In cazul in care sunt implicate aspecte
financiare, care este cea mai mare si
cea mai mica suma pe care am putut
sa o accept?
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¢

Care conditii si continut contractual pot
schimba acest numar si cat de mare
este suma acceptata atunci?

Ce termeni contractuali nu-mi place sa
accept?

=

¢

Exista sansa de a intra intr-o pozitie de
plecare mai buna prin incheierea
negocierii?

Ce aspecte mi-ar usura incetarea
negocierii?
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PA RTE N E RU L M E U Ce rezultat spera partenerul meu de
DE NEGOCIERE

negociere din aceasta negociere?

Care este beneficiul partenerului meu
@ de negociere?
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Ce valoare au negocierile in mod
substantial pentru partenerul meu de
negociere?

Cat de importante sunt negocierea si
rezultatul pentru cealalta parte?
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Care componente ar avea cel mai bun
rezultat posibil pentru partenerul meu
de negociere?

Care ar putea fi cel de-al doilea
rezultat bun pentru partenerul meu de
negociere?
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Care rezultat nu ar fi acceptabil pentru
el?

De ce este acest rezultat inacceptabil
pentru el?
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Ce componente sunt cele mai
importante pentru el?

Care sunt componentele rezultatelor
pe care trebuie sa le realizeze?
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Care sunt componentele rezultatelor Ce termeni contractuali si continutul
Q pe care doreste sa le realizeze? @ sunt cei mai importanti pentru el?

Ce aspecte poate face fira el? Ce clauze si continut contractual sunt
@ P P | @ mai putin importante pentru el?
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¢

Ce alternativa are cealalta parte la
discutiile cu mine?

Care sunt cele trei solutii cele mai
bune pe care partenerul meu de
negociere le are in cazul in care
rezultatul dorit nu se materializeaza?

¢

Cum poate imbunatati aceste
alternative?

Exista rezultate mai bune cu alfi
parteneri de negociere?
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¢

Partenerul meu de negociere ar
putea dori sa re-combine sau sa
adauge continut si care dintre ele?

Ce ar trebui sa fie diferit in ceea ce
priveste cea mai buna alternativa,
astfel incat sa fie mai buna sau egala
cu rezultatul negociat initial?

¢

Cum a putut sa inlature obstacolele
de-a lungul drumului?

Care conditii dorite ar putea influenta
pozitiv si cea mai buna alternativa?
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¢

Ce alte valori sau interese trebuie sa
includa?

In cazul in care sunt implicate aspecte
financiare, care ar fi cea mai mare si
cea mai mica suma pe care ar putea
sa o accepte?

=2
Q

Care conditii si continutul

contractelor pot schimba acest numar
si cat de mare este suma acceptata
atunci?

Exista riscul ca acesta sa poata fi mai
bine prin ruperea negocierilor?

Care sunt aspectele care i-ar usura
incetarea negocierilor? 31
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APRECIERE
o

Daca doriti sa calculati costurile

negocierii:

a. Cat dureaza pregatirea?

b. Cat dureaza negocierea?

c. Care este rata orara a celor
implicati pe partea noastra?

d. Ce alte costuri (prezentare,

calatorie, avocati) trebuie luate in
considerare?
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FACTORII DE
DECIZIE

2=
2=
2

Ce libertate de alegere si de autorizare
are in realitate partenerul meu de
negociere?

Cunosc toti factorii de decizie?

Sunt limitele negocierii
determinate de un comitet
(consiliu, comisie de negociere,

altele)? 35
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Care sunt cele mai importante 30 de
cereri ale mele in aceasta negociere?

In urma acestor pregatiri, prima mea
oferta este ca si cum?

STRATEGIA MEA
FINALA

37
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Care este ultima mea oferta?

In ce domeniu interesele partenerului
meu de negociere se suprapun cu
interesele mele?

Ce poveste va povestesc, cu care pot
prezenta partenerului meu de
negociere cel mai bun rezultat,
deosebit de memorabil, placut si
valoros?

CINE ESTE

PARTENERUL MEU DE

NEGOCIERE
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Negociaza cu o persoana sau cu o
companie?

Ce alte persoane au o influenta asupra
rezultatului negocierilor pe langa
partenerul meu de negociere?

Q

G

Cum functioneaza partenerul meu de
negociere?

A existat vreun contact cu partenerul
meu de negociere in trecut?
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G

Cum sa comportat partenerul meu de
negociere atunci?

Am incercat vreodata sa negociez cu
el?

Q

Cum sa comportat partenerul meu de
negociere atunci?

Cum este condusa structura
organizatorica interna si structura de
decizie de partenerul meu de
negociere?
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Ce obiective generale de afaceri imi
doresc partenerul meu de negociere?

Ce obiective concrete a stabilit in mod
public?

€o

€Yo

Cum doreste sa atinga aceste
obiective?

Care motive motiveaza partenerul meu
de negociere?
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Pe ce teme este partenerul meu de
negociere deosebit de interesat?

Ce beneficii pot oferi partenerului meu
de negociere?

Ce trebuie sa arate acest beneficiu
pentru ca acesta sa merite partenerul
meu de negociere?

Cum si cui trebuie sa prezint concret
acest beneficiu ca recompensa?
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Ce limba ar trebui sa folosesc pentru a
putea ancora partenerul nostru de
negociere?

Care sunt cuvintele cheie importante?

2
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Ce comportamente si strategii de
conversatie pot intampina
respingerea?

Care este realitatea partenerului meu
de negociere?
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Care este istoria companiei sau a
familiei sale?

Care au fost cele mai importante
evenimente din ultimii cinci ani?

Ce dependente exista? (Pentru banci,
@ companii, organizatii, persoane)

e@ Ce potential financiar existi?
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Ce structura are organizatia? .Ce R comuhicare PVR
’ implementeaza pe piata?
e@ Existd o gestionare a incendiilor?

Care imagine ar dori partenerul meu
de negociere sa genereze?

in ce mediu este stabilit partenerul
52 @ nostru de negociere? 53



TNAI NTE D E DATA Q@ Clem est? proiectata si constrgité
NEGOCIERII .

e@ In ce conditii are loc negocierea?

-
n L | ; |
w @ Exista un aranjament de sedere?



Cum.vom ajunge noi sau partenerii Am haine de schimb cu mine?
nostri de negociere?
Q@ Cum pot preveni presiunea temporala? Q@ Am alta intalnire si cum am aménat-o0?
Daca negocierea dureaza mult Cum ma pot relaxa inainte de data
56 @ mai mult, unde dorm? @ negocierii?
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Ce intrebari aveti inainte
de inceperea negocierilor?

Raspunde la acestea.

Si acum: mult succes in
negocierile voastre.

58 Puteti ajunge la Institutul European de Negociere la http://e-n-i.eu/

Friedhelm Wachs se poate ajunge la adresa wachs@laxwachssebenius.com
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