BATNA




LUAREA
DECIZIILOR




 Negociere distributiva — WIN LOSE

e O situatie de negociere in care este pusa in
joc o singura problema.

Sa nee pe m cuun * Se distribuie unui tip de utilitate intre
exe rCiti U: cele dou§ parti.

* Joc cu suma nula

 Negociere integrativa — WIN WIN

CU M pé rared / * O situatie de negociere in care sunt in joc mai
vanzarea unei carti. mutie provieme

e Se distribuie mai mult de un tip de
utilitate intre cele doua parti

* Joc cu suma pozitiva




BATNA este punctul de rezistenta dincolo de
care o parte ar prefera sa paraseasca negocierea

BATNA fara un acord.

BeSt Alternative tO e Cumparatorul: “Nu voi plati mai mult de 80 lei
. pentru acest produs/serviciu.”

a Negotiated . BATNA 80

Agreement.

* Vanzatorul: “Nu voi vinde produsul/serviciul
cu mai putin de 60 lei.”

* BATNA,=60



Acord

Zona de acord a Zona de acord a
cumparatorului vanzatorului

Y

Zona de acord



Impas

Zona de acord a cumparatorului Zona de acord a vanzatorului




Impas

Zona de acord a cumparatorului Zona de acord a vanzatorului




PAc

Cumparatorul

PRc

1€

5.000 €

ZOPA

PRv

6.000 €

Vanzatorul

PAv

9.000 €

/ona de acord potential




Dezvolti o lista de actiuni
alternative posibile la
negociere.

Cum 't' Transformi ideile mai

determini BATNA promititoare in actiuni
practice.

Selectezi cea mai buna optiune.




« Cum identifici cealalta BATNA

e Urmezi aceeasi pasi ca la determinarea
propriului BATNA

e Daca stii BATNA pentru tine si pentru celalalt,
atunci stii cat de puternica iti este pozitia de
negociere.

BATNA
celuilalt

eDezvaluirea unui BATNA slab iti
slabeste pozitia

eDezvaluirea unui BATNA puternic
va consolideaza pozitia




BATNA vs. WATNA

WATNA - Worst Alternative to a
Negotiated Agreement

® Rezultatul cel mai daunator anticipat daca nu se
ajunge la niciun acord.

® Obliga negociatorii sa isi evalueze in mod realist
optiunile

« impiedicd negocierile pe pozitii de putere

* Protejeaza de respingerea termenilor care sunt in
interesul dvs.

BATNA - Best Alternative to a Negotiated
Agreement

e Rezultatul cel mai putin daunator anticipat daca nu
se ajunge la niciun acord.

* Obliga negociatorii sa isi evalueze in mod realist
puterea de negociere

o impiedicd negocierile fird sens

e Protejeaza de acceptarea termenilor care nu sunt in
interesul dvs.




