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I. PROCESUL NEGOCIERII

1.1 Ce este negocierea?

1.2 Caracteristicile unei situaţii de negociere

1.3 Cursul general al unei negocieri

1.4 Caracteristicile unui acord bun

1.5 Teoria satisfacţiei aşteptate

1.6 Nivelul aspiraţiei

1.7 Principii ale negocierii

II. CELE TREI VARIABILE CRUCIALE ALE NEGOCIERII
2.1 Puterea de negociere

2.1.1 Definirea puterii

2.1.2 Principiile de bază ale puterii

2.1.3 De ce este importantă puterea în negociere?

2.1.4 Sursele puterii

2.1.4.1 Puterea dată de controlul asupra resurselor

2.1.4.2 Puterea legitimităţii

2.1.4.3 Puterea personală

2.1.4.4 Puterea competiţiei

2.1.4.5 Puterea asumării riscului

2.1.4.6 Puterea angajamentului

2.1.4.7 Puterea cunoaşterii „nevoilor”

2.1.4.8  Puterea priceperii în negociere
2.1.5 Percepţia puterii

2.1.6 Uzul şi abuzul de putere

2.2 Rolul timpului în negociere

2.2.1 Tranzacţii încheiate în grabă

2.2.2 Suspendarea negocierii

2.2.3 Limita de timp

2.3 Informaţia în negociere

III. PROCESUL DE COMUNICARE ÎN NEGOCIERE

3.1 Comunicarea umană – cheia negocierii

3.1.1 Ce este comunicarea umană?

3.1.2 De ce este comunicarea importantă în negocieri?

3.1.3 Comunicarea verbală

3.1.3.1 Lingvistica şi rolul limbajului

3.1.4 Comunicarea nonverbală

3.1.4.1 Componentele limbajului nonverbal 

3.2 Bariere în faţa comunicării şi căi de depăşire a lor

3.2.1 Bariere în faţa comunicării

3.2.2 Căi de depăşire a obstacolelor comunicării

3.2.3 Câştigarea încrederii pentru a sparge rezistenţa

3.2.4 Metode de evaluare a intenţiilor partenerului de negociere

3.2.4.1 Folosirea întrebărilor

3.2.4.2 Ascultarea partenerului

3.2.4.3 Interpretarea gesturilor

3.2.4.4 Adoptarea unor componente afectiv-pozitiviste

3.2.4.5 Inversarea rolului

3.2.5 Rolul prezumţiilor şi al motivaţiilor în finalizarea negocierilor

3.3 Exercitarea controlului asupra propriilor semnale

3.4 Şase tactici utile în susţinerea argumentelor

3.5 Descoperirea motivului pentru care negociatorul este ignorat 

3.6 Cheile convingerii pozitive

IV. INFLUENŢAREA PARTENERULUI PRIN COMUNICARE
4.1 Definirea influenţei

4.2 stilurile de influenţă

4.2.1 Stilul analitic 

4.2.2 Stilul autoritar

4.2.3 Stilul conservator

4.2.4 Stilul catalizator

4.2.5 Stilul strategic

4.2.6 Stilul idealist

4.3 Cum pot fi influenţaţi reprezentaţii fiecărui stil?

4.4 O formulă pentru succes în influenţare

V. PLANIFICAREA NEGOCIERII

5.1 A nu izbuti să planifici înseamnă a planifica să nu izbuteşti 

5.2 Procesul de planificare

5.2.1 Stabilirea şi expunerea obiectivului „ţintă”

5.2.2 Evaluarea obiectivului „ţintă” şi validarea acceptabilităţii lui ca obiectiv al negocierii

5.2.3 Evaluarea alternativelor de negociere

5.2.4 Stabilirea unei strategii flexibile

5.2.5 Structurarea ofertei pentru a obţine flexibilitatea

5.2.6 evaluarea circumstanţelor partenerului de negociere

5.3 Aspecte esenţiale ale scrierii unei propuneri de ofertă 

5.4 Repetiţia

5.5 Situaţii în care negocierea trebuie evitată

VI. ORGANIZAREA NEGOCIERII 

6.1 Echipa de negociere

6.1.1 Mărimea şi structura echipei

6.1.2 Selecţia echipei de negociere

6.1.3 Cele mai obişnuite roluri ale membrilor echipei

6.1.4 Calităţile necesare unui negociator

6.1.5 Pregătirea echipei

6.1.6 Comportamentul echipei de negociere

6.1.7 Rolul agentului

6.2 Locul de negociere

6.2.1 Cine merge şi ce trebuie luat când negocierile au loc în deplasare?

6.3 Paşi care trebuie făcuţi pentru o negociere de succes

6.4 Aranjarea locurilor la masa negocierilor

6.5 Pauzele în timpul sesiunilor de negociere

6.6 Comunicaţiile şi securitatea 

6.6.1 Comunicaţiile

6.6.2 Securitatea 

6.6.3 Folosirea codurilor

6.7 Mandatul echipei de negociere
VII. STADIILE NEGOCIERII PROPRIU-ZISE

7.1 Deschiderea discuţiilor

7.1.1 Căi posibile pentru avansarea propunerilor

7.1.1.1 Propunerea scrisă/răspuns scris

7.1.1.2 Propunerea scrisă/răspuns scris suplimentat(ă) de discuţii 

7.1.1.3 Propunerea verbală

7.1.1.4 Concesiile iniţiale

7.1.1.5 Rolul concesiilor

7.2 Reexaminarea deschiderii

7.2.1 Înţelegerea este evidentă

7.2.2 Înţelegerea pare posibilă

7.2.3 Înţelegerea pare imposibilă
7.3 Continuarea negocierii

7.3.1 Reconsiderarea pretenţiilor în funcţie de factorul de concesie al partenerului

7.3.2 Influenţa timpului

7.3.3 Strategia ameninţărilor 

7.3.4 Efectul tactic al timpului

7.3.5 Angajamentul 

7.4 Identificarea formei finale a tranzacţiei

7.4.1 Semnalizarea

7.4.2 Coordonarea în punctul ţintă

7.5 Încheierea contractului

7.5.1 Recapitularea finală

7.5.2 Oferta finală

7.5.3 Verificarea autenticităţii acordului

7.5.4 Scrierea acordului

7.5.5 Renegocierea unei afaceri

VIII. STRATEGII DE NEGOCIERE

8.1 Conţinutul problemei şi relaţiilor

8.1.1 Considerarea unilaterală a strategiei de negociere

8.1.2 Considerarea interactivă a strategiei de negociere

8.2 Alegerea strategiei de negociere

8.2.1 Monitorizarea şi reevaluarea strategiilor

8.2.2 Puterea relativă

8.2.3 Nivelul conflictului

IX. TACTICI DE NEGOCIERE

9.1 Tactici atitudinale

9.1.1 Tactici atitudinale în faza de deschidere  

9.1.2 Tactici atitudinale folosite în fazele ulterioare

9.1.2.1 Schimbarea părerii oponentului despre câştigul său final

9.1.2.2 Schimbarea părerii oponentului despre şansele succesului său

9.2 Tactici de situaţie

9.2.1 Tactici ofensive 

9.2.2 Tactici defensive

X. NEGOCIERILE INTERNAŢIONALE 

10.1 Factorii care influenţează procesul de negociere internaţională

10.1.1 Identificarea factorilor de mediu relevanţi pentru negociere

10.1.2 Obţinerea informaţiilor privind factorii relevanţi

10.2 Cultura – un factor important în negocierile internaţionale 

10.3 Înţelegerea diferitelor culturi

10.4 Implicaţii ale diferenţelor culturale asupra negocierilor

10.5 Influenţa diferenţelor culturale asupra negocierilor internaţionale

10.6 Strategii de negociere induse de diferenţele culturale

10.6.1 Familiaritate scăzută 

10.6.2 Familiaritate moderată

10.6.3 Familiaritate ridicată

XI. ETICA ÎN NEGOCIERI

11.1 Ce este etica şi de ce se aplică ea la negociere?

11.2 Ce motivează comportamentul neetic?

11.3 Consecinţele comportamentului neetic

11.4 Factorii ce creează o predispoziţie pentru a alege tactici neetice

11.4.1 Factorii demografici
11.4.2 Caracteristicile personalităţii, orientarea motivaţională şi dezvoltarea morală

11.4.3 Influenţele situaţionale asupra comportamentului neetic
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