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Negociacion inmediata: se trata de conseguir el
acuerdo posible sin importar las relaciones
personales. Es la que se produce en una compra-

venta.
Estilos de negociacion

La diferencia mas importante entre tipos

de negociaciones hace referencia a saber
si esa relacidn serd a corto, medio o largo Negociacion progresiva: la relacion personal cobra importancia ya que poco a poco

plazo; o bien si se trata de una se van acercando las posiciones en un ambiente de confianza antes de implicarse de
negociacion puntual o mas duradera. lleno en el proceso de la negociacién mas pura. Es lo que sucede cuando negocias

¢Cudles son las técnicas de
negociacion?

Segun esto diferenciamos tres estilos o con un proveedor.
tipos de negociacion:

e Negociacion situacional: quizas sea el mejor estilo de negociacion. Es aquella en la que el
estilo se adapta a las circunstancias que se encuentre:

Conocer con detalle la situacidn en la que esta.

Ser consciente tanto de sus habilidades como de sus debilidades.

Utilizar la técnica que mas se adapte a la situacidén en cuestidn.
Negociacion acomodativa Capacidad de adaptacion y agilidad para cambiar de estilos.

Presenta una actitud de perder/ganar con un tipo de conducta pasiva o sumisa,Las
caracteristicas de este tipo de negociacion son:

e Cuando interesa mantener y cuidar la relacién por encima de cualquier
resultado.
Se rige por el siguiente principio: una concesion de “hoy puede significar un éxito

o ”
para manana”. Negociacion de compromiso

En este caso también se impone una conducta asertiva ligada a
las siguientes caracteristicas:

Cuando se tiene un interés moderado, tanto en los objetivos
como en las relaciones.

Cuando la colaboracién es dificil.

Cuando se trata de situaciones en las que hay establecido un

Negociacion colaborativa
tiempo limite para encontrar una solucion.

En este caso la conducta es mas asertiva en forma de ganar/perder.
Las caracteristicas de la negociacion colaborativa son:

Actitud de cooperacion: se da cooperacion, no necesariamente por
motivos morales sino por aumentar la eficacia. Negociacion evitativa
Ademds de un buen resultado se intenta mantener una excelente En este caso se basa en evitar perder/perder:

relacion.
Se da cuando no se esta interesado en el resultado ni en la

relacion.
Cuando es conveniente apelar a la mediacion, a la justicia,
etc.




