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TIPOS DE LIDERAZGO.

MECNICASIDENEGOE!

El negociar es un proceso muy parecido a vender.
El negociar es un proceso de resolucién de un
conflicto entre dos o mas partes.

LA PREPARACION:

Es la fase de la preparacion, se tiene que definir lo
que se pretende conseguir y como se conseguira.

LA DISCUSION:

Se exploran los temas que separan a las partes
para conocer sus actitudes e intereses.

LAS SENALES:

Es un medio que es utilizado por los
negociadores para indicar su disposicion a
negociar sobre algo.

LAS PROPUESTAS:

Es todo aquello sobre lo que se negocia.

EL INTERCAMBIO:

Existe una gran atencion de ambas partes, ya
gue en ella se trata de obtener algo a cambio de
renunciar a otra cosa.

EL CIERRE Y EL ACUERDO.

En este se llega a un acuerdo. Este debe de
hacerse de forma segura y con firmeza.
Buscando satisfacer un nimero suficiente de las
necesidades de la otra parte.




