
Universidad del Sureste 

 

UDS 

 

Medicina Veterinaria Zootecnista 

Dirección y Liderazgo  

Catedrático (a): Rita Angelica Marín Durán 

Técnicas y procesos de negociación 

Trabajo: mapa telaraña 

Presenta: Dennis Álvaro Guzmán 

7mo. Cuatrimestre 

 

Tuxtla Gutiérrez, Chiapas a 12 de noviembre de 2021 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Técnicas y procesos 

de negociación 

 

Intercambio 

Esta fase es la más intensa 

de todo el proceso de 

negociación y exige una 

gran atención por ambas 

partes, debiéndose tener 

algo a cambio  

El cierre y el acuerdo 

Esta fase debe ser de 

manera muy segura y con 

certeza llegando a un 

acuerdo donde ambas 

partes sean beneficiadas 

con movimientos 

estratégicos para tener 

éxito   

Discusión  

Fase en el que normalmente se 

llama de conversación, 

intercambio o presentación, 

tratando de quitar agresividad al 

vocablo discusión, donde hay 

cambios en ambas partes para 

conocer aptitudes e intereses   

Preparación  

Se pretende lo que se piensa 

construir siendo esto lo primordial, 

ante todo, estableciendo los 

objetivos propios. es muy importante 

tratar de descubrir los objetivos del 

contrario. 
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