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La negociacion ————

La negociacion es un esfuerzo
Que es negocion de interaccion orientado a
genera beneficios.

7~ Elvendedory el comprador
tienen el primer contacto y
culminan con el cierre de la
Intervienen venta términos, de

preferencia que convengan
\__ ambas partes

Las partes que

Es el margen dentro del que se
estime cerrar una negociaciony
para definirlo se debe
determinar:

Margenes de < Lo que se debe obtener

negociacion .
Lo maximo que se puede lograr

Lo mismo q esta dispuesto a
obtener
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El lugar puede ser fisico Una

oficina, un restaurante, o una

< sucursal, pero tan bien puede
ser via telefdnica. Internet,

Lugares de
negociacion

video llamadas.
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