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[ Etapas de la Negociacion ]

una etapa se define
como: “Momento, periodo o
estado en que se divide un
proceso”

Existen dos tipos de
fuentes informativas
para preparar bien la
negociacion:

ETAPA 1

Preparacion

Se puede definir como la actividad
interna del grupo negociador que

1.- Busqueda de informacion

Para dominacion del tema




a). Evaluar fortalezas
y debilidades de las
contrapartes y
utilizarlas en
beneficio de la
negociacion.

~_

El conocimiento de esta
informacion permitira a los
negociadores:

~

. es importante conocer la
informacion de la contraparte
para poder saber ante quién o
quiénes nos estamos enfrentando.

cultural, estilos y antecedentes personales.

a). Tomando en cuenta cargos, nivel

d) Las actitudes y comportamientos que se han tendido
con el grupo o la persona con las que se negociara.

1.- conocer el estilo de
negociacion y los roles que
cada uno desempenan




Etapa 2

De ﬂ)llo

Consiste en una variable
que es clave en el
resultado del proceso de
negociacion; y es el mejor
curso de accion para
satisfacer los intereses
propios

a) ¢Quiénes son
las personas
responsables?

b) ¢Quiénes
toman las
decisiones?

Negociacion con la persona adecuada

Preguntas que pueden formularse para saber si se
esta negociando con la persona adecuada

-

ETAPA 3

CIERRE

El cierre de la una negociacion se da

cuando se ha llegado a un acuerdo,

que es un convenio entre dos o mas
partes o una resolucion

Una vez logrado una resolucién a
una determinada situacién o
conflicto por medio de |Ia
negociacién, se debe plasmar un
escrito, con la finalidad de que el
acuerdo sea respetado por las
partes y ademas se tenga un
respaldo del mismo, con el fin de
evitar un incumplimiento de lo
acordado.
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