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ВОДЕНЕ НА ПРЕГОВОРИ

Това е процес за решаване на 
проблеми, в който две или повече 
страни доброволно дискутират 
своите различия и опита си да 
постигнат решение на проблемите 
си. 

 Страни

 Цели

 Място и условия

 Време
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КЛЮЧОВИ ЗАДАЧИ ПРИ 
ВОДЕНЕ НА ПРЕГОВОРИ:

 Да се  уверите, че всички въпроси, по които желаете 
да преговаряте, са включени в дневния ред - но само 
ако желаете вие те да са там.

 Да се уверите, че въпросите, по които не желаете да 
се говори, или не са поставени, или сте реагирали 
ефективно, за да бъдат отхвърлени.

 Да определите точно какво очаква от дискусиите 
вашия опонент. Ако е възможно разберете неговите 
потребности, искания, желания.

 Да се уверите, че предпочитаната от вас стратегия се 
изпълнява както на предварителните стадии, така и 
когато сте лице срещу лице.

 Да постигнете:

- всичките си потребности;

- повечето от исканията си;

- някои от желанията си.
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Условия за ефективни 
преговори

 Взаимна зависимост

 Ясно определени страни, които желаят да участват

 Готовност за преговаряне

 Средства за въздействие

 Съгласие по някои въпроси и интереси

 Желание за споразумение

 Времеви ограничения и срокове

 Липса на големи психологически бариери

 По проблемите може да се преговаря

 Преговарящите имат властта да вземат решения

 Страните са готови на компромис

 Споразумението е приемливо и осъществимо

 Външните фактори са в подкрепа на споразумението
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Етапи на преговорите

І етап:      Подготовка на преговорите

1. Анализ собствените цели и интереси за 
преговорите

2. Анализ на целите и интересите на другата 
страна/страни

ІІ етап:     Контакт с другата страна или страни

1. Събиране на предварителна информация.

2. Изграждане на доверие и коопериране.

3. Детайлен план на преговорите
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Етапи на преговорите
ІІІ етап:    Начало на сесията за преговори

1. Определяне на проблемите и поставяне на 
дневния ред.

2. Разкриване на скритите интереси.

3. Генериране на алтернативи за споразумение

- мозъчна атака;

- създаване на критерии за оценка на 
алтернативите;

- оценка на алтернативите.

ІV етап:   Финално преговаряне

1. Постигане на формално споразумение (кой, 
какво, кога и как прави).

2. Подписване на споразумението.
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Стилове на водене на 

преговори
Аналитичен/Агресивен

 Строго анализира победната стратегия.

 Обръща голямо внимание на точността и 
детайлите.

 Прилага логична последователност и 
детайлизира операциите.

 Определя си конкретни и ясни цели.

 Не делегира права.

 Не се интересува от настроенията и 
потребностите на опонентите.

 Проявява нетърпение при протакане на 
преговорите.

 Напълно безпристрастен в процеса на 
преговаряне.
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Стилове на водене на 

преговори
Гъвкав / Агресивен

 Притежава ограничена подготовка. Разполага с малко 
предварителни факти.

 Не обръща  внимание на  детайлите.

 Готов е   да  пренебрегне конкретната последователност.

 Не винаги има цели, притежава високи стремежи, проявява 
опортюнизъм.

 Широко прилага делегирането.

 Не проявява чувствителност към  настроенията и  
потребностите на опонентите.

 Нетърпелив е.

 Приема преговарянето като лично предизвикателство.

 Обективно преценява новите факти, които му се съобщават. 

Проект "Възход", изпълняван от НСХУБ, управляван от ЕФХУ, финансиран от Фондация СИТИ



Стилове на водене на 

преговори
Аналитичен / Конструктивен

 Внимателно подготвя фактите и позицията си.

 Обръща  внимание на детайлите.

 Търси конкретна последователност на 
събитията.

 Осъзнава собствените си потребности, 
желания и цели.

 Делегира права, но следи за тях отблизо.

 Анализира настроенията и потребностите на 
опонентите и се старае да ги взема предвид.

 Търпелив до постигане на някакъв напредък.

 Проявява съчувствие, но може и да не пожелае 
да помогне.
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Стилове на водене на 

преговори
Гъвкав  / Конструктивен

 Много добре  подготвя аргументите и  
позицията си.

 Изчаква уточняването на детайлите от страна 
на опонента .

 Приема ред и процедура, предложени от 
другата страна.

 Често има неясни цели, които се оформят в 
процеса на преговорите.

 Щедро делегира права, включително и за 
вземане на решения.

 Много търпелив .

 Лично се ангажира, търси приятелство
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

КЛЮЧОВИ ФАКТОРИ, ПРЕДОПРЕДЕЛЯЩИ ТИПОВЕТЕ СТРАТЕГИИ

 Загриженост за взаимоотношенията

1. Съществува ли връзка въобще? 

2. Положителна или негативна е тя? 

3. Желана ли е бъдещата връзка? 

4. Каква е продължителността й и нейната история? 

5. Какво е нивото на ангажираност  и степента на 
взаимозависимост във връзката? 

6. Какво е количеството и интензивността на свободна, 
отворена комуникация между страните?
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

КЛЮЧОВИ ФАКТОРИ, ПРЕДОПРЕДЕЛЯЩИ ТИПОВЕТЕ 
СТРАТЕГИИ

 Загриженост за крайния резултат

1. Колко важно е за вас да постигнете добър
резултат в тези преговори?

2. Необходимо ли е да спечелите по всички
пунктове, за да добиете предимство?

3. Или изходът има относително по-малко
значение?

4. Или крайният резултат въобще не е от
значение в тези преговори?
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

 Избягване (загуба – загуба) 

 Приспособяване (загуби, за да 
спечелиш)

 Конкуренция (печалба – загуба)

 Сътрудничество 

(печалба – печалба) 

 Компромис 
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

Избягване (загуба – загуба) 
- Ниска заинтересованост за взаимовръзката
- Ниска заинтересованост за крайния резултат

 Предпочитанията към поддържането на 
взаимовръзката и към крайния резултат са ниски. 

 Нито един от аспектите на преговорите не е 
достатъчно важен, за да поддържа съществуването 
на конфликт. 

 Прилагате тази стратегия, когато се оттегляте от 
активни преговори или избягвайки въобще участието 
си в такива.

 Стратегията на избягването е възможна, когато една 
от страните може да предложи много солидно 
алтернативно решение.
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

Приспособяване (загуби, за да спечелиш)

- Висока заинтересованост за 
взаимовръзката

- Ниска заинтересованост за крайния 
резултат

 Загрижеността за връзката е висока, а 
значението на крайния изход – не толкова 
голямо. 

 При такива ситуации се отказвате от 
притесненията си за крайния изход в името 
на поддържането на отношенията; 

 Губите нарочно по измерението “резултат”, 
за да спечелите по другото направление.
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ
Конкуренция (печалба – загуба)

- Ниска заинтересованост за 
взаимовръзката

- Висока заинтересованост за крайния 
резултат

 Наличие на висока загриженост за крайния изход и 
ниска загриженост за взаимоотношенията. 

 Тази стратегия ще прилагате, ако искате да 
спечелите на всяка цена

 Когато не ви интересува въобще бъдещото 
състояние на отношенията ви.
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ

Сътрудничество (печалба – печалба)

- Висока заинтересованост за взаимовръзката

- Висока заинтересованост за крайния резултат

 Стратегия, за която са характерни високи степени на 
загриженост и по двете измерения – взаимоотношения и 
краен резултат. 

 Партньорите се опитват да максимизират получените 
резултати, като същевременно запазват или укрепват 
връзките си. 

 Най-вероятно е този резултат да възникне тогава, когато 
и двете страни могат да намерят разрешение, което 
удовлетворява нуждите на всички.
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СТРАТЕГИИ НА ВОДЕНЕ НА 

ПРЕГОВОРИ
Компромис 
- Средна заинтересованост за взаимовръзката
- Средна заинтересованост за крайния резултат

 Стратегия на удовлетворението, комбинативния подход, често 
прилаган. 

 Употребява се когато страните не могат да постигнат добра 
степен на сътрудничество, но искат да реализират резултати 
и/или да запазят отношенията си. 

 Употребява се и когато страните не могат да постигнат добра 
степен на сътрудничество, но не искат да преследват 
настойчиво предварително начертан резултат и да не обръщат 
внимание на връзката (или обратното) 

 Прилага се когато двете страни са притиснати от срокове или 
се нуждаят от бързо решаване на проблема

 Тогава всяка страна ще отстъпи по малко, за да бъде 
намерена обща основа за дискусия.
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КОГА КОЯ СТРАТЕГИЯ ДА 

ИЗБЕРЕМ

 Колко важен е крайният резултат, който искаме да постигнем в тези 
преговори?

 Колко важна е миналата, настоящата и бъдещата ни връзка с 
опонента? 

 Допълнителни важни фактори:

1. Ситуацията  

2. Предпочитанията  

3. Опита 

4. Стилът  

5. Възприемане на минал опит 

6. Дали тези преговори са доброволни или са наложени?

7. Установен ли е дневен ред? (Може ли да се промени при нужда?)

8. Последно, осъзнайте важната роля на околното пространство за 
провеждането и резултатите от преговорите. 
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Благодаря Ви за 
вниманието!

Мария Герганова

Експерт комуникации 

За контакти:

Е-mail: a4all@mail.bg
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