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TECNICAS DE NEGOCIACION

* Negociar es un proceso muy parecido a vender, aunque con algunas

diferencias.

* Ya hemos dicho que vender es persuadir, convencer al posible cliente
para que piense y actue como el vendedor quiere que este actuey,
siempre, en beneficio de ambas partes.

* Se ha dicho que negociar es un proceso de resolucion de un conflicto
entre dos o mas partes.
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* Puede ser un intercambio social

i Como negociar?

* Relacion de fuerza, una lucha sutil por el dominio

* Es mejor que exista un cierto equilibrio de fuerzas y que se
intercambien las presiones, finalmente las partes llegaran a un
acuerdo cuando las fuerzas estén igualadas

e ¢Como negociar?
* {Qué me ofreces por quedar exento?

[ PasiON FOR EDUCAR |

ki
@U DS Frecuentemente una parte gana a
costa de que la otra pierda.

* La preparacion
* En la fase de preparacion hay que definir lo que se pretende conseguir y como
conseguirlo, estableciendo los objetivos propios.
* La discusién
e En esta fase que normalmente se llama de conversacién, intercambio o
presentacion, tratando de quitar agresividad al vocablo discusion.
* Las sefiales
* La sefal es un medio que utilizan los negociadores para indicar su disposicién a
negociar sobre algo.
* Las propuestas

* Las propuestas son aquello sobre lo que se negocia, no se negocian las discusiones,
aunque las propuestas puedan ser objeto de discusion
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e El intercambio

* Esta fase es la mas intensa de todo el proceso de negociacidn y exige una gran
atencidn por ambas partes, ya que en ella se trata de obtener algo a cambio
de renunciar a otra cosa

e Cierre

* Cierre por concesion.

* Es la forma mas frecuente en las negociaciones; equivale a terminar la fase de
intercambio ofreciendo una concesidn para conseguir un acuerdo.

¢ Cierre con resumen.
* Después del cierre con concesion, es el tipo de cierre de negociacién mas utilizado
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* «... es de necios confundir valor y precio...»
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* Apelar a la vanidad del vendedor para conseguir que haga
concesiones

* Iniciar las negociaciones con una queja para despertar en el vendedor
un sentimiento de culpa.

* Subrayar la importancia del poder adquisitivo propio, y crear
perspectivas de futuro favorables.

* Ablandar al vendedor con negociaciones duras.

* Empezar con puntos de los que es posible alcanzar rapidamente un
acuerdo
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* Hacer concesiones en puntos sin importancia para pedirlas a la
reciproca en los aspectos importantes.

* Mencionar continuamente las propias concesiones y hacer resaltar
gue se espera lo mismo del vendedor.
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* La teoria de la formacion diadica plantea que la pareja es una realidad
gue se construye a través de fases o etapas que se deben completar.
Segun este enfoque, cuando no se viven completamente dichas
etapas, mas tarde o mas temprano la relacion se vera quebrantada.

* La teoria diddica o también conocido como liderazgo individualizado, es un
enfoque del liderazgo que pretende explicar el por qué los lideres varian su
comportamiento teniendo mas influencia y efectos con distintos seguidores.

Este enfoque se orienta en las diversas relaciones diddicas, sefialando que un
lider establece relaciones diferentes con cada uno de sus seguidores.

Relaciones diadicas
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* Diada: es la relacidon que surge entre un lider y un seguidor.

* Diadica: se refiere a la relacion entre el lider y cada uno de los
seguidores en un departamento o unidad de trabajo.

* Relacion diadica: establece las diferentes conductas que mantiene el
lider con cada integrante del equipo.
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