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Proceso de intercambio de 

información y compromisos  

Donde los agentes interesados 

en llegar a un acuerdo sobre 

un asunto en particular 

Se pueden negociar 

entre individuos o 

grupos 

Pueden ser 

negociaciones 

directas o indirectas 

Negociación 

amistosa, sincera 

y fácil con un 

buen ambiente 

Contactar por carta, 

correo electrónico o 

vía intermediarios 

Pueden ser 

políticos, comercial 

o personal 

Vertical: subordinado 

Diagonal: pertenece 

a diferentes niveles 

Horizontal: ambos 

mismo nivel 

ESTATUS DE LOS 

NEGOCIADORES 

ASUNTO DE LA 

NEGOCIACION 

CANAL DE 

COMUNICACION 

CLIMA 

HUMANO 

PARTICIPACION 

DE LOS 

ACTORES 

PERSONAS 

INVOLUCRADAS 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MARGENES 

LOS LUGARES 

Motivo legal: demanda 

judicial 

Moral: determiando 

comportamiento o valores 

Forzada: hechos concreto 

que se requiere 

Libre: gente con intereses 

Pueden ser 

competitivas o 

cooperativas o también 

puede ser ambos 

Es el colateral por 

contrato requerido 

para abrir, debe surgir 

una posición donde 

de MANTENIMIENTO 

Cumple la 

configuración del 

margen inicial de 

banda superior 

Existen 

múltiples donde 

es posible 

establecer la 

negociación 

Neutralidad: 

propiedad o 

conocido por 

una de las partes  

Formalidad: sala 

de reuniones o 

informal como 

un restaurante 

Dos 

clasificaciones 

MARGEN 

INICIAL 

MARGEN 

BUFER 

MODO DE 

NEGOCIACION 

DESENCADENTES 


