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REGLAS DE
NEGOCIACION

Objetivodela
negociacion

Tiposde
negociacion

negociador

Caracteristicasdel

Barbara A Budjac -
Carvette .

Procesao deinteractuar
Objetivo de obtener acuerdos

+ Estrategiao plandeacddon

AnibalSierralta R A

= Oportunidadesdeintercambio

+  Compromisosformales
+ Resoludondediferencias

* Proceso comunicativo

William Ury, +  Acuerdo

*= Interesescompartidos

Conceptualizacion

Roger Fisher

= Conwveniencia deambas partes

*  Sindafiosdeinterés del otro

= Herramientaconceptual

Ostenwalder, Pigneury Tuccl -

Logicas

= Empresasespedficas

*  Una,dosogrupo

Don Hellriegel -

Metas comunes

*  Posiblesacuerdos

+  Interesescomplementarios

Luis elsazel Puchal .

Acuerdossatisactorios

* MNegociacion afuturo

*  Meta o finalidad
* Disponibildad de medios determinados

Objetive preciso

fijar el objetivo de una negociacion -

=  Optimo
Rangosde Resultados

+  Minimo

objetivos de la negociacion

+  Posiciones

Negociacion competitive

*  Ganancias

+ Comuniccionactiva

+  Propasitosyreferentes compartidos
Toma dedecisiones

+ Resoludonde problemas

* Ewvaluarresultados

Negociacion Cooperatha .

* Destacr {
—
*  Llegar {

= Confortar

Mo ceder mas que su rival

*  iQue?
+  iComo?
+ iConquien?

£Cual es la principal prioridad quetenemaos en la negociacion?
£Que determina la importanda de dicha prioridad ?
iCualespodrian ser lasconsecuencias de no lograr dicha prioridad?

+  Areptable

a las posicionesde la contraparte

. Lograr { beneficio posible; proteger el direccionamiento de la organizacion frente

orientandoa lacontraparte a buscar un acuerd o mutuoque satisfaga ambas
necesidades

soludion razonable para las partes; considerando la posibilidad de tener
reladonesfuturasa largo plao entre lasorganizacionss

posidones por intereses comunes; centrase en el objetofinterés concreto a
negociar, paraasi |legar a un acuerdo satisfactorio

= Obtenerlavictoriadesu grupo

+  MNegociacion inflexible
Caracteristicas = Dominar a lacontraparte

= Relacionesacorto plao

= Dan posiciones,

= LConsensoequitativo

*  Mentalidad desumavariable
Caracteristicas +  Negociacion flexible

+ Relacionesalargo plazo

*  Generanidess

= Preverlos Dbjeti\.'us{erarquizadc'm, alternativasy estrategias

Recapacitar sobre el ESUHtD{NEchiadur, reflexionar, analizar y recapaciacion

* Evaluaral il"l'EEfilIUtDl{Cunccercun quinesetrata, negociarionesfuturas y comunicacion

+  Preparar la propia argumentacion
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