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Materia: Negociacion
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Unidad II1
Efapas de La Negociacion

Etapas  que  deben de
por las dos
partes, buscando ponerse de
acwerdo  para resolver La

efectuarse

Srteation.

La preparacion

Actividad interna del grupo negociador
que apunta a su coherencia e
integracion, mediante sesiones de trabajo
dirigidas al establecimiento de la tareaq, la
dominacién del tema, la busqued
informaciéon necesaria y el defi
roles, de manera que cada uno
integrantes del equipo cono s
aspectos generales y las particul
que engloba su participacioén.
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Fases

“Momento, periodo o estado en que
se divide un proceso”

I e

Proceso

Conformado por las etapas
necesarias para producir un resultado
y un objetivo concreto

Fuentes informativas

Internas Primaria
Externas Secundaris
Tacticas

Elaboracién del plan de accidén
Definir el enfoque general
Definir el nivel de flexibilidad
Preparacién del escenario

Desarrollo

Alternativa
Opcion existente entre
dos o mas cosas, de
éstas se escoge una que
logre el objetivo de la

T

negociacion.
. -Resolucion final
Cierre -Firma de convenio
-Seguimiento para que sea
-Cuando se ha llegado a un acuerdo. eiecutado yrespetado
-Ambas partes han encontrado wun o
punto medio en donde se sienten ’/C/ %
satisfechas con el resultado. O“’"‘Iepqc.,
S
S
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:Sabias que... existen
diversos factores que son
Feed Back de la determinantes para una
Negociaci(m buena negociacion ?
L.
° Factores derol & 2
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« Obtener e Propicia acumular
informacion que experiencia y hacer
ayude a futuras una retrospectiva

negociaciones, ya de como se
sea con la misma llevaron los
organizacion o asuntos.

con otras.
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Seguimiento dela
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negociacion
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Se verifica el cuamplimiento de lo

acordado
M

pelsena que scuwpa wi detevminade carge
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Q'| r-'/  Factores situacionales
Lo comducta, Awmana de man de

Lo sitmacién que de nariables perserales

o Factores interactivos
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‘  Factores personales
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FUENTE DE INFORMACION
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