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1.-REGLAS DE
NEGOCIACION

—

1.1- conceptos de

diferentes autores —=

1.2. Objetivos

—

—

REGLAS DE LA NEGOCIACION

1.- Para Barbara A. Budjac Corvette (2013) es el
proceso de interactuar, con el objetivo de
obtener el acuerdo o el resultado que uno desea.

2.-Para Anibal Sierralta R. A. (2005) lo
considera una estrategia o un plan de accion.

3.- (Colosi y Berkely,1981). Es el proceso que les
ofrece a los contendientes la oportunidad de
intercambiar promesas y contraer compromisos

a). - Un objetivo se define como, una
meta o finalidad por cumplir
disponiendo de medios determinados

_
b). -Para identificar los objetivos ¢Qué queremos conseguir de la negociacién?,
se realiza las Siguientes - écémo lo conseguiremos? Y
interrogantes. écon quién lo conseguiremos?
——
gl
a). - Resultado 6ptimo: El cual se convierte en el mejor
resultado que se puede obtener
c). -Posibles resultados de los b). - Resultado aceptable: Este serd el que esté por
objetivos planteados == debajo del resultado dptimo,
c). - Resultado minimo: Este va a marcar el minimo
aceptable, por debajo del cual no interesa cerrar ningliin
acuerdo.
——
pr—
- Lograr el maximo beneficio posible;
d). -Los principales - Destacar la distribucién de lo que se estd
objetivos de la negociacion negociando.
—<
— - Llegar a una solucidn razonable para las partes;
- Confrontar las posiciones por intereses comunes;

——



1.3. Tipos de
negociacion

Existen dos tipos
de negociacion

1.-Negocio competitivo

2.-Negociacién Cooperativa

—

. a)-Consiste en que las partes trata de no
ceder mas que su rival con el fin de ganar
mas al final de la negociacién.

_
- Su objetivo es obtener la victoria de su grupo.
-Negociacion inflexible, - Intentan dominar a la
contraparte,
b). -Caracteristicas de la — -Relaciones a corto plazo, su propdsito es cerrar la
MR e e negociacion a corto, mediano o largo plazo.
- Dan posiciones, y se mantienen en ellas sin dar su
limite inferior en la negociacion
S
g—
a). -Consiste en que los
negociadores manifiestan deseos
de llegar a un acuerdo beneficioso "
para ambos. -Es equitativo satisfaciendo las necesidades de las dos
partes que intervienen en la negociacion
-Mentalidad de suma variable, buscan estrategias que
generen ganancias mutuas para fortalecer las
relaciones entre las organizaciones.
b). - Caracteristicas de la —_— - Negociacion flexible, buscan alternativas de beneficio
Negociacion Cooperativa reciproco e incluso utilizan la post-negociacion.
- -Relaciones a largo plazo, afianzan sus lazos de
negocion para relaciones futuras.
- Generan ideas, e intercambian informacion dando
variadas soluciones para llegar a un acuerdo mutuo.



1.4. Caracteristicas
del negociador

Existe un sistema llamado
PREP que consiste en
cuatro etapas.

Para Carmen Alvarez, en su

libro: Aspectos Claves para

el Proceso de Negociacion,

sintetiza las caracteristicas
del negociador:

1.- Prever los objetivos.

2.- Recapacitar sobre el
asunto.

3. - Evaluar al interlocutor.

4. - Preparar la propia :

argumentacion.

- Le gusta negociar: la contempla como
un desafio, se siente cdmodo.

- Entusiasta: aborda la negociacion
con ganas, con ilusion.

- Gran comunicador: sabe presentar
con claridad su oferta, capta el interés
de la otra parte.

- Persuasivo: Sabe convencer

- Sociable: una cualidad fundamental
de un buen negociador es su facilidad
para entablar relaciones personales,

1.-Prevision de los
objetivos.

2.-Recapacitacion
sobre la situacion.

3.-Evaluacion
del Interlocutor

4.-Preparacion
de la
argumentacion

Consiste en Jerarquizar los objetivos se
establece una base mas clara de lo que
se quiere con la negociacién y se hace

mas sencillo formular una estrategia
para alcanzarlos.

La recapacitacidn basicamente obedece

a la cantidad de tiempo que dedicara el

negociador al analisis de los temas que
seran tratados en la negociacion.

Evaluar al interlocutor se refiere a conocer
mas a fondo sus expectativas con la
finalidad de anticipar sus deseos y
aspiraciones y asi lograr tener mas tiempo
para estudiar mejor posibles soluciones y
alternativas, y sacar mayor ventaja.

Un argumento debe
- Ser sencilla
- Ser ordenada

-Adaptarse a las circunstancias
en que se emplee




