{NCEPTO DE NEGOCIACION 4

... (] :
° '.
[ ® .
En la antigliedad se resolvian los conflictos a través de una lucha directa donde -
habia un vencedor y un vencido, en la actualidad esto se ha convertido en una i e

habilidad llamada negociar.
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|dentifica algun conflicto cotidiano o en tu trabajo, y analiza:
= Por qué surgi6

= Cuales fueron los motivos

= Como fue el proceso en el que se desarrollo

= COmo lo manejaste

= Cual fue la resolucion

= El acuerdo, si se llego atal.

1.-Por falta de comunicacion.

2.-desinformacion y malos acuerdos.

3.-fue dificil tener que manejar el asunto ya que no avia
cooperacion en el equipo

4.-lo maneje con toda seriedad del asunto

5.-llegar a un acuerdo justo.

6.-si



Realiza un auto-examen sobre tu persona:

= ., Eres bueno negociando?

= ¢ Utilizas la negociacion en tu vida cotidiana, como
en la escuela, trabajo?

= ¢, Qué caracteristicas posees y cuales no?

= ¢, Como definirias tu estilo como negociador?

1.-si

2.-Si

3.-la facilidad de hablar y manipular
4.-atento y carismatico.



Describe las técnicas de negociacion que has usado en tu vida cotidiana y
explica de qué forma lo has hecho.

Soy negociador honesto y observador.
Ya que para vender o ofrecer algo tiene la manera para hacerloy lo

observador tengo que ver las necesidades del comprador para poder ofrecer
un buen comentario del producto.



