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• въпроси, свързани с воденето на преговори в бизнес среда като основен метод за договаряне на интереси и

вземане на решения,

• способността за разбиране на същността и значението на преговорите,

• кога да преговаряте,

• принципите за водене на преговори, начините за разрешаване на конфликти и основните етапи при

подготовката и воденето на преговори,

• основните техники и процедури за водене на преговори,

• способността за избор на стратегия за водене на преговори и правилно провеждане на разговорите,

• правилата за изграждане на климат на разбирателство,

• качествата на професионалния преговарящ.

Обучителни резултати

Ниво според Компетентностната рамка (ИР1): средно

След приключване на обучителния модул, вие ще придобиете знания и умения за:
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Урок 1 Преговори

Определение

Преговорите са основният начин да получите това, което искате от другите. Това е процес на двустранна
комуникация за постигане на споразумение, когато вие и другата страна сте обвързани с определени интереси,
някои от които са общи, а други противоположни. (Роджър Фишър, Уилям Ури, Брус Патън).

• Преговорите са споразумение между две или повече
страни, като всяка от страните има право на вето. (Джим
Камп).

• Процесът, чрез който се опитваме да повлияем на
другите, за да задоволим нашите нужди, като
същевременно вземаме предвид и техните желания.
(Рой Левицки).

• Дискусия между две или повече страни, чиято цел е да
елиминират разликата в интересите, за да се избегне
ситуация на социален конфликт. Страните могат да
бъдат лица, групи, организации или политически
субекти, например държави. Разликата в интересите
означава, че страните имат несъвместими
предпочитания за избор между възможни решения.
(Прюит и Карневейл).
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Урок 1 Преговори

Кога да преговаряме?

• Когато и двете страни са готови да сключат сделка.
• Когато има до известна степен както съвместимост на интересите, така и конфликт между страните.
• Когато страните имат достатъчно ниво на компетентност за вземане на решения.
• Когато сме готови да преговаряме.
• Когато в действителност имаме какво да предложим на другата страна, от което тя се интересува.
• Когато нивото на емоционално напрежение е такова, че не се отразява неблагоприятно на процеса на

водене на преговори.

Кога да не преговаряме?

• Когато има само едно решение на дадена ситуация и по обективни причини страните не могат да търсят
компромис.

• Когато очакванията или исканията на една страна са неетични, например включват нарушаване на закона,
даване на неверни изявления, ощетяване на трети страни.

• Когато времето ни притиска.
• Когато сме под натиск от другата страна.
• Когато не сме подготвени по същество и психически – когато сме изненадани, изнервени, не сме запознати с

темата на преговорите.
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В най-общ смисъл, конфликтът е сблъсък на противоречия, в който участниците се опитват да наложат волята си
един на друг. В конфликтна ситуация всяка от участващите страни трябва да вземе решение за начина на
действие – стратегия, която да следва. В конфликтна ситуация всяка от участващите страни трябва да вземе
решение за начина си на действие, т.е. стратегия, която ще помогне за постигане на задоволително
споразумение.

Урок 2. Стратегии за водене на преговори 

Конфликтът – основен момент при воденето на преговори 

Стратегии за действие в конфликтни ситуации: 

• Доминиране.
• Отстъпване.
• Избягване.
• Компромис.
• Решаване на проблеми - интегриране.
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Урок 2. Стратегии за водене на преговори

Доминирането като начин на разрешаване на конфликти в преговорите

Доминирането се използва от преговарящи, които:
• преследвайки поставените си цели, не обръщат внимание на интересите на другата страна,
• са самоуверени, агресивни, амбициозни и убедени, че имат предимство пред другата страна.

Ако не отговаряте на силата на партньора си и той изисква да се съгласите с неговите условия от самото начало,
оттеглете се от преговорите и потърсете партньор, с когото можете да постигнете целите си.
Имайте предвид, че доминирането е ефективна стратегия само при еднократното водене на преговори.

Отстъпването като начин за разрешаване на конфликти в преговорите

Тази стратегия се използва от преговарящи, които нямат намерение да спорят с агресивен преговарящ.
Представлява допълваща стратегия към доминирането.
Стратегията на отстъпването се използва, когато преследването на собствените интереси не е толкова важно,
колкото поддържането на добри междуличностни отношения с партньора. Понякога е изгодно да се съгласите с
непривлекателни договорни условия, тъй като това укрепва отношенията с другата страна.
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Урок 2. Стратегии за водене на преговори 

Избягването като начин за разрешаване на конфликти в преговорите

Стратегията на избягване има за цел да отложи разрешаването на даден проблем. Преговарящият разчита, че
ще има промени в условията на действие и спорният въпрос ще се разреши от само себе си. Понякога
отлагането на определени въпроси също допринася за промяна на исканията на другата страна.
Избягването може да се използва успешно, когато се занимавате с тривиален и маловажен въпрос в
преговорите. Някои условия на договора може да бъдат пропуснати. Избягването обаче не трябва да се
използва за отлагане на разрешаването на въпроси, които ще окажат значително влияние върху крайните
условия на договора, който се изпълнява.

Компромисът като начин за разрешаване на конфликти в преговорите

С изключение на определени случаи, компромисът не е най-добрият начин да получите задоволителен договор.
Партньорите са наясно, че целите им са различни и ще трябва да направят някои отстъпки. Всяка страна трябва
да се откаже от някои от исканията си, за да бъде постигнато споразумение. Преговарящите се срещат някъде по
средата - условията на договора се създават от взаимното намаляване на очакванията. Компромисът може да
бъде опасен, защото ви кара да се чувствате неудовлетворени.
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Урок 2. Стратегии за водене на преговори

Доминирането е полезно, когато:

• Въпросът е тривиален.
• Трябва да контролирате другата страна.
• Трябва бързо да вземете решение.
• Неблагоприятно решение на другата страна може да има 

сериозни последици за вас.
• Въпросът е важен за васл

Доминирането не е полезно, когато:

• Въпросът е сложен.
• Случаят не е важен за вас.
• Силата на двете страни е еднаква.
• Не е нужно да взимате бързо решение.
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Отстъпването е полезно, когато:

• Знаете, че може да не сте прави.
• Въпросът е по-важен за другия човек.
• Готови сте да се откажете от нещо в замяна на 

полза, която да получите от другата страна в 
бъдеще.

• Намирате се в по-слаба позиция.
• Поддържането на отношения с другата страна е 

приоритет.

Отстъпването не е полезно, когато:

• Въпросът е важен за вас.
• Убедени сте в правотата си.
• Другата страна греши.
• Другата страна се държи неетично.

Урок 2. Стратегии за водене на преговори 

Избягването е полезно, когато:

• Въпросът е тривиален.
• Възможният отрицателен ефект от конфронтацията 

с другата страна надвишава ползите от 
разрешаването на конфликта.

• Необходимо е време за да се успокоите.

Избягването не е полезно, когато:

• Въпросът е важен за вас.
• Вземането на решение зависи от вас.
• Страните не желаят да отлагат вземането на 

решение.
• Необходимо е спешно решение на проблема.
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Компромисът е полезен, когато:

• Целите на страните се изключват взаимно.
• Силата на двете страни е еднаква.
• Невъзможно е да се постигне единодушие.

Компромисът не е полезен, когато:

• Едната страна е по-силна.
• Случаят е много сложен и изисква прилагането на 

методи за решаване на проблеми. 

Урок 2. Стратегии за водене на преговори
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Техниките за решаване на проблеми са полезни, 
когато:

• Въпросите са сложни.
• Едната страна не може едностранно да реши

проблема.
• Успехът на начинанието зависи от участието на 

другата страна.
• Синтезирането на идеи е особено важно за по-

доброто представяне.
• Не е необходимо моменталното вземане на 

решение.

Техниките за решаване на проблеми не са 
полезни, когато:

• Въпросът или проблемът са прости.
• Необходимо е незабавно вземане на решение.
• Другата страна не притежава умения за 

разрешаване на проблеми. 
• Решението е без значение за другата страна.

Урок 2. Стратегии за водене на преговори
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Урок 3. Начини за водене на преговори

Основни стилове при водене на преговори

Кооперативен, „мек“ стил
• участниците са приятели, в преговорите избягват

конфронтация,
• крайната цел е да постигнете споразумение, дори в

собствен ущърб.

Конкурентен, „твърд“ стил
• участниците са противници, третират преговорите като

битка,
• целта е победа, без значение каква е цената и каквито и

загуби да претърпи противникът.

Същински, основен стил
• отделяне на хората от техните проблеми,
• фокусиране върху интереси, а не позиции,
• създаване на множество варианти на решения.
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Урок 4. Етапи при воденето на преговори 

ПРЕДИ ПРЕГОВОРИТЕ
• Подготовка, поставяне на цели.
• Изграждане на взаимни отношения, опознаване на другата страна.
• Събиране и използване на информация, дефиниране на компетенции.

СЪЩИНСКИ ПРЕГОВОРИ
• Отваряне на „наддаването“ - тестване на готовността на партньорите, оповестяване на първите оферти.
• Наддаване - последователност от бавни отстъпки, с гъвкавост, но твърдост в постигането на целта.
• Сключване на договор – вземане на решение, като се имат предвид както настоящите интереси, така и

бъдещите взаимоотношения.

СЛЕД ПРЕГОВОРИТЕ
• Изпълнение на споразумението - записване на постигнатите резултати, подписване на договори, празнуване.
• Оценка на резултатите - специализиран анализ на получения резултат, анализ на хода на интервютата,

заключения.
• Изпълнение на договора - изпълнителни и управленски действия, евентуално предоговаряне на

договорните условия.
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• Първи етап - събиране на информация.
• Втори етап – анализ на целта.
• Трети етап - подбор на аргументи.
• Четвърти етап - избор на стратегия.
• Пети етап - преодоляване на трудности и капани при

договарянето.

ПРОЦЕДУРА 4К + З

Урок 5 Подготовка за воденето на преговори

КАКВО? 

КОГО? 

КОГА? 

КЪДЕ? 

ЗАЩО? 
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Характеристики на добрия преговарящ:

• Подготвен.
• Доверен.
• Овладян.
• Убедителен.
• Добър слушател.
• Отворен.
• Опитен.
• Мислещ бързо и стратегически.
• Разбиращ хората.
• Квалифициран.
• Почтителен.
• Разбираем.
• Мотивиран.
• Смел и уверен.
• Емпатичен.

Урок 5. Подготовка за воденето на преговори 
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Комуникативност

• Напористост. 

• Ефикасно възприемане и диагностика на нуждите. 

• Ефикасно излъчване. 

Разпознаване на процеса на водене на преговори и 
неговата динамика 

• Подготовка - цел!

• Най-добра алтернатива на договорено 
споразумение (НАДС)

• „Златен мост“. 

Урок 5. Подготовка за воденето на преговори 

Умения на преговарящия
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Урок 5. Подготовка за водене на преговори

Н.А.Д.С. - Най-добра алтернатива на договорено споразумение

Н

A

Д

С

НАЙ-ДОБРА

АЛТЕРНАТИВА 

НА

ДОГОВОРЕНО

СПОРАЗУМЕНИЕ

Какво мога да направя, ако не бъде
постигнато споразумение?

• Какви са възможностите ми?
• Колоко възможности имам?

Кои са най-добрите възможности?

Как да ги приложа на практика?

Избор на най-добрия вариант - ТУК И СЕГА.
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... субективното усещане за загуба е заплахата от
счупване на мост (Роджър Фишър, Уилям Ури).

... осъзнаване на болезнена перспектива (Джим Камп).

Златният мост - това е резултат от посредничеството,
придаване на лице на другата страна.
Техниката на златния мост има за цел „да създаде
подходящ начин за другата страна да се отдръпне от
позицията си“. Това се отнася както за позициите при
водене на преговори, така и за дискусии. Конфликтите
не са нещо лошо. Начините за разрешаване на
конфликти са лоши, особено когато пораждат чувство
на несправедливост, гняв, омраза, когато водят до
издигане на стени, а не на изграждане на мостове.
Медиацията учи как да се разрешават конфликти и по
този начин изгражда мостове, дава на хората шанс да
подобрят себе си и околния свят.

Урок 5. Подготовка за водене на преговори

Златен мост
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Урок 6. Манипулация при воденето на преговори

Тактики за психологически натиск:
• Амортизация, ниска самооценка.
• Краен конформизъм.
• Създаване на стресова ситуация.
• Предложения, предположения, привидни алтернативи.
• Циклична тактика.
• Заплахи, изнудване.

Тактика за позиционен натиск:
• Отказ от преговори.
• Поляризация на исканията.

Манипулиране на фактите:
• Блъфиране.
• Непроверими данни.
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Урок 6. Манипулация при воденето на преговори

Контрастен ефект, ефект на приоритизиране, ефект на новост, ефект на ореол

Контрастен ефект:
• Работи само със значително сходство на други характеристики.
• След високо търсене (например цена), по-ниското търсене може да се възприеме като тривиално.
• След много малка концесия, малко по-голяма концесия може да бъде представена като „крайъгълен камък”.

Ефект на приоритизиране:
• Тенденцията да се надценява хронологично първата получена информация.

Ефект на новост:
• Склонност към надценяване на последните данни и крайната информация.

Ефект на ореол:
• Прехвърляне на оценки от една задача в друга.
• „Странни“ корелации: интелигентност срещу морал; тон на гласа срещу интелигентност; физическа

привлекателност срещу чувствителност; физическа привлекателност срещу честност.
• Влияние на говорещия (статус, престиж).
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Урок 6. Манипулация при воденето на преговори

Розови и черни очила

Въздействието на настроението:
• Метеорологични условия.
• Музика.
• Подарък.
• Успех.

Въздействието на взаимоотношенията и емоциите:
• Съчувствие/Антипатия.
• Познатост.
• Оценка срещу самооценка.
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Урок 7. Етика при воденето на преговори

Неетично поведение при воденето на преговори 

Етиката на процеса за водене на преговори:

• Етика на тактиката на преговорите.
• Етиката на погрешното представяне.
• Етиката на разделението.
• Етика на взаимоотношенията.

Фактори, които насърчават неетично поведение при преговори:

• Лични характеристики на преговарящите.
• Социални и икономически фактори на преговорите.
• Потенциални наказания и награди, свързани с хода и резултата от преговорите.
• Групови норми.
• Относителната сила на преговарящите.
• Когато ползите за страните са несравними (обективно или субективно) и колкото по-силно е желанието

на страните за печалба, толкова по-голяма е вероятността от неетично поведение.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Урок 8. Критерии за оценка на преговорите

Критерии за оценка на преговорите:

• Етичен критерий.

• Критерий за изпълнение.

• Критерий за рентабилност.
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Урок 9. Въпроси

Коя от следните ситуации предполага воденето на преговори?

• Само ако Марек и Анна имат напълно различни цели.
• Само ако Марек и Анна имат еднакви цели.
• Само ако целите на Марк и Анна частично се припокриват.
• Всяка от изброените ситуации.

С кое изречение бихте започнали преговори?

• Радвам се, че намерихте време за тази среща. Позволете ми да представя въпросите, които бих искал да
обсъдим днес.

• Както споменах по-рано, искаме преговорите да вървят гладко и резултатите да са добри и за двете страни.
• Бихме искали да знаем вашите очаквания и предложения относно предмета на сделката.
• Благодаря ви за тази среща. Вярвам, че заедно ще намерим най-доброто решение.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Урок 9. Въпроси

Позицията по време на преговорите дава информация на другата страна за това какви ценности и вярвания са
важни за съответния човек.

• Вярно.

• Грешно.

Преговорите се провалят, ако...

• Всяка от страните иска да постигне големи печалби.

• Страните си нямат доверие.

• Страните са зависими една от друга.

• Страните са насочени към преследване само на собствените си интереси.
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Урок 9. Въпроси

Когато преговарящият идва на срещата...

• Трябва да е подготвил предложения и аргументи, които да представи.

• Не трябва да има предварително подготвени решения, защото това ограничава собствената му преговорна

перспектива и се затваря за предложенията на събеседника.

• Трябва да има подготвена позиция, според която ще прави отстъпки и ще представя условия.

• Трябва да може да разграничи ценностите и вярванията от интересите, които ще бъдат договорени по време

на разговора.

Човек, който започва преговори, трябва да има ясна и приемлива визия за крайния резултат, за да може
постепенно да работи за постигане на поставената цел.

• Вярно.

• Грешно.
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Урок 9. Въпроси

Кое разположение на местата на участниците в преговорите ще бъде най-благоприятно за дискусиите?

• Когато хората седят един срещу друг от двете страни на масата, така че да имат постоянен зрителен контакт.
• Ъглова позиция - когато хората седят на съседните страни на масата, така че да имат по-директен контакт.
• Когато хората седят на разстояние около 2 m един от друг, но не ги разделя маса, например в два фотьойла.

По този начин те нямат усещането, че личното им пространство е нарушено или че събеседникът им се
натрапва.

• Когато говорещият в момента се изправи, той/тя ще фокусира цялото внимание на събеседника си и ще
получи пространствено предимство пред него/нея.
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Урок 9. Проблеми

Кой начин на формулиране на необходимостта от страна на говорещия ще даде възможност за съвместно
търсене на задоволително решение?

• Искам да знам, че ви е грижа за нашите отношения.
• Бих искал да получа по-ниска цена за този артикул, което предполага по-дългосрочно партньорство.
• Бих искал да имам усещането, че няма да се отнасяте несправедливо с мен при по-продължително

сътрудничество.
• За мен е важно да получавам по-ниска цена за стоката от вас, което ще покаже, че сте сериозен партньор.
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Урок 9. Въпроси

По време на среща, клиентът очаква вашата компания да предложи отстъпка „първи дошъл, първи
обслужен“, защото други компании вече са направили такива оферти. Подобни действия не са в съответствие
с вашата политика и сте решили да откажете. Кое от избрените по-долу послания е категорично?

• Разбирам, че други компании са ви предложили отстъпка. Нашата политика е различна - тя е насочена към
редовни клиенти.

• За съжаление не мога да ви дам отстъпка. На редовни клиенти се предоставят стандартни отстъпки.
• Всяка фирма има различна политика в това отношение, при нас даваме отстъпки само на редовни клиенти.
• Бих искал да ви предложа такова решение, но то не е в съответствие с политиката на нашата фирма, според

която даваме отстъпки на клиенти, с които имаме дългосрочно сътрудничество.

Каролина не е получавала бонус, надбавка или увеличение на заплатата от 2 години. Тъй като наскоро успява
да подпише договор с важен клиент, тя решава да говори с шефа си за повишение. Н.А.Д.С. на Каролина в
този разговор ще бъде:
• Фактът, че е привлякла важен клиент за компанията.
• Да работи в друга компания за същото възнаграждение.
• Да работи в друга компания за по-ниско възнаграждение.
• Фактът, че не е получавала повишение от 2 години.
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Използвани източници

https://www.slideserve.com/nico/negocjacje-w-biznesie-wprowadzenie
https://www.zarzadzaniesportem.org/uploaded_files/cke_1602571505_Negocjacje.pdf
https://publicdomainvectors.org/pl/tag/prezentacji/2
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Какво следва?

 3 казуса по темата на модула

 Оценяване в многоезичното мобилно приложение
на проекта
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БЛАГОДАРЯ ЗА ВНИМАНИЕТО!


