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TECNICA DE NEGOCIACION 

El cierre y el acuerdo 

Negociación del precio  

El intercambio 

Las señales  

Las propuestas  

La preparación  

La discusión  

Obtener objetivos propios  

Cierre por concesión  Cierre con resumen  

Estrategia para las objeciones al 

precio 

Estratagemas de los compradores  

Como vender un producto a precio elevado 

Se trata de obtener algo a cambio 

de renunciar a otra cosa 

Son todas aquellas señales de 

interés en las negociaciones  

 

Las propuestas son aquello 

sobre lo que se negocia 

Las personas negocian porque 

tiene o creen tener un conflicto 

de derechos o intereses.  


