FISA DE LUCRU NR. 1
Notiuni generale despre negociere

L. Incercuieste litera corespunzitoare rispunsului corect:
1. Negocierea nu este o o dezbatere deoarece:

B 4. nu toate ,datele de intrare” in ecuatia negocierii sunt cuantificabile si calculabile cu
exactitate;

=] b. nu se bazeaza doar pe noroc sau pe hazard si nu are niste reguli foarte clar definite;
- C. un negociator nu are ca obiectiv rinirea sau eliminarea persoanei cu care negociaza;
- d. in mod uzual, intr-o negociere nu exista arbitri care decid cine castiga, dar se bazeaza pe

dezbatere pana intr-un punct.

2. Colectarea informatiilor in mod pasiv se face din:
a. discutii cu experti; - b. vizite la magazine;

- c. publicatii de specialitate; - d. mass-media.

1. Raspundeii prin adevdrat sau fals la urmatoarele enunguri:
- 1. Cumparatorul organizational nu isi defineste in mod riguros criteriile de cumparare si
adesea nu stie precis de ce doreste un anumit lucru.
-2. Cumparitorul individual are capacitatea de a avea preferinte, fard de care n-ar putea lua

decizii.

-3. in etapa de abordare corectd a clientului sunt infelese nevoile, asteptirile si inhibitiile
clientului.

-4. Agentul de intretinere este plin de solicitudine §i are o experientd bogatd in lucrul cu

oamenii.
-5. Obiectiile clientului pot si apard fie in timpul ludrii de contact, fie pe durata demonstririi-
argumentirii, fie in etapa ludrii deciziei.
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in coloana A sunt enumerate o serie de tehnici de vanzare, iar in coloana B — caracteristici ale
acestora. Asociati fiecarei cifre din coloana A litera corespunzatoare din coloana B.

A B
1. Vinzarea cu ajutorul reactiel a. Agentil de vanziri sunt antrenati in prealabil sa faca fata
conditionate anumitor probleme si obiectii.

2. Vanzarea cu ajutorul reactiei b. Coincide, in mare parte, cu vanzarea comerciala, obiectivele
constiente ei fiind pdstrarea unei relatii pe termen lung cu clientii si
sporirea volumului de afaceri.

3. Vénzarea prin negociere c. Este inruditd cu vinzarea prin intermediari alimentari gi are
ca scop maximizarea profitului distribuitorului prin produse sau
servicii ¢dt mai competitive,

4. Vanzarea promotionala d. Se caracterizeaza prin abilitatea de a identifica, de a intelege
obiectiile fiecarui individ si de a reactiona la acestea.

e. Se face in sistem de licitatii, implicd o munca aménuntita de
parcurgere a reglementarilor in vigoare.
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