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Negociacion

Que es

v

La negociacion es un esfuerzo
de interaccidn orientado a
generar beneficios.

Obietivos

|

Partes que intervienen

Lugares de la negociacion

Resolver puntos de diferencia

A 4

Se divide en

!

Los objetivos de la
negociacion

El margen de negociacion

. . . 4 N
Mejorar situaciones actuales
Lugar de la negociacion
y
e N J
Ganar ventajas para una persona o $
L grupo 4 )
Informacién de la contraparte
y
Disefiar resultados para satisfacer " J
varios intereses v
~
A Agenda de la negociacion
Resolver conflictos o llegar a un punto
neutral de la informacién J

Se divide en

AN

Lugar fisico

Lugar virtual

4 N
Oficina
Restaurante

Sucursal

4 )

Via telefdnica

A través de
Internet

Margenes de la negociacion

-

-

v

Lo minimo que se esta
dispuesto a obtener.

Lo que se desea obtener.

v

Lo maximo que se puede
lograr.




