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TECNICAS DE NEGOCIACION

QUE SON LAS TECNICAS DE NEGOCIACION

Son un conjunto de métodos o estrategias que permiten llegar a obtener el mejor
resultado posible para las partes involucradas en un asunto determinado

TIPOS DE NEGOCIACION Y EN QUE CONSISTE CADA UNO

Negociacion acomodativa.
Negociacion competitiva.
Negociacion colaborativa.
Negociacion distributiva.
Negociacion por compromiso.
Negociacion evitativa.

QUE ES LA NEGOCIACION CONCLUSION

Una conclusion es aquella que establece que la negociacion es un procedimiento
ininterrumpido, complicado y no es nada sencillo, el cual esta sujeto a cambios
constantes debe existir una disposicion para negociar, también debe existir
legitimidad representativa, se debe actuar de buena fe y con honestidad.

CUAL ES LA IMPORTANCIA DE UNA BUENA NEGOCIACION

El objetivo de negociar y saber hacerlo correctamente es asegurar las ventas de tu
negocio y llegar a un acuerdo donde dos o0 mas personas involucradas en

la negociacion se retnen para presentar y discutir propuestas explicitas destinadas a
llegar a un acuerdo que satisfaga a las partes involucradas lo maximo posible.



