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SINTESIS 3.3 Técnicas de negociacion

La finalidad de la negociacién en donde una parte intenta persuadir a la otra, es que sea un
proceso de resoluciéon de un conflicto entre dos o mas partes ya que siempre estara bajo un
conflicto de intereses, esto se puede dar por un intercambio social que implique una relacién
de fuerza o ya sea también por una lucha sutil por el dominio y esta misma fuerza se va a
desplazar de un lado a otro en varias etapas, cabe resaltar que no es justo que en una
negociacién una de las partes se beneficie mas y sea desequilibrado e impongan sus propias
condiciones a la otra, lo justo y conveniente es que exista un equilibrio de fuerzas e intercambio
de presiones para que finalmente las partes lleguen a un acuerdo y las fuerzas estén igualadas;
esto se tiene que dar asi porque si en dado caso una parte llega a ganar a costa de la otra se
generaria una ruptura en la relacion.

Ahora bien, pasemos a conocer las fases de la negociacién ya que de estas va a depender en
gran medida el éxito o fracaso de la negociacién:

LA PREPARACION: en esta fase definimos lo que se pretende conseguir y cémo lo vamos a
conseguir, vamos a establecer objetivos propios y vamos a tratar de descubrir los objetivos del
contrario o de la otra parte

LA DISCUSION: en esta fase es donde se va a llevar a cabo la conversacién o intercambio en Ia
cual se va a tratar de quitar la agresividad a la conversacién o discusion para explorar los temas
gue separan a las partes de conocer los intereses y actitudes

LAS SENALES: la sefial va a ser un medio que utilizan los negociadores para indicar su posicién
a negociar sobre algo, este mensaje se tiene que interpretar por la otra parte qué es el que lo
recibe

LAS PROPUESTAS: son aquellas sobre lo que se va a negociar, las discusiones no sé negocian,
aungque las propuestas pueden ser objeto de discusidn; de una discusiéon se da una sefial que va
conducirnos a una propuesta, oferta o peticion diferente a la posicidn inicial

EL INTERCAMBIO: llegamos a la fase mds intensa de todo el proceso de negociaciéon ya que en
estas ambas partes exigen una gran atencién porque o bien van a obtener algo a cambio, pero
por renunciar a otra cosa cualquier propuesta que se haga debe ser condicional es decir que
debe obtenerse algo a cambio ambas partes deben de estar satisfechas

EL CIERRE Y EL ACUERDO: pues bien, la finalidad del cierre es llegar a un acuerdo de forma
segura y con firmeza para que sea aceptado debe satisfacer lo suficiente las necesidades de la
otra parte, la negociacién es muy importante ya que dependerd de ella que tengamos éxito o
fracasemos

NEGOCIACION DEL PRECIO: el precio es una referencia el valor y debe estar en funcién de la
calidad, el cliente compara el valor del producto con el precio que se le pide y es mas facil
entender el precio que el valor pues entra en conflicto de intereses
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orden y poner en practica lo que nos dictan para tener una buena negociacién y salir
beneficiados y que nuestra perdida sea minima o no nula

CONCLUSION DEL TEMA:

Mi cierre de estos temas es que tanto la direccion como el liderazgo es
que la direccién y liderazgo son dos cosas que parecen ser iguales pero
son totalmente distintas podemos diferenciar rapidamente a una
persona que solamente da 6rdenes y muestra el camino a seguir a
alguien que te guia en el camino y que va contigo ayudandote en los
obstaculos el liderazgo es una de las cosas mas importantes en la
sociedad ya que si no hubieran lideres las personas no tendrian un
orden para las cosas la direccion también es importante pero a mi
opinién es un poco mas fria ambas tienen una funcion para dirigir y
llegar a un objetivo comun.

% Bueno después de haber conocido todas estas etapas creo que es muy importante seguir el
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DIRECCION
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GENERALIDADES DE DIRECCION

La direccion es oaquel elemento de la
administracion en el que se lograla
redlizacion efectiva de todo lo planeado
por medioc de la oautoridad del
administrador  ejercida a base de
decisiones ya sea tomoadas directamente |
o deleaando dicha autoridad |

» La direccion es el elemento del proceso St
administrativo que tiene como Finalidad coordinar

los elementos humanos de las empresas -

PRINGIPIOS DE DIREGCCION
«Los principales principios de la direccion que "-
debemos considerar como una guia  para el
de«;empeﬁo eficiente y eficaz en cuolguier empresa
son:
]/ E| principio de la coordihacion, de intereses,
~ imPersonalidad de mando, de la supervision directa,
"de la via jerarguica, de la resolucion del conflicto,
7. aprovechamiento del conflicto, de la motivacion, del
- liclerazao.
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e , Koontz y O'Donnell adop’ran el
L] término direccion como 'la Funcion

= 5 = \ ){ ejecuﬂva de guiar‘ N viailar‘ a los . -

subordinados"

Direccion.

s ETAPAS DE DIRECCION
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“Para elo debe sequir una serie de pasos
comenzando por: La toma de decisiones
donde se desarrolla (Definir el problema. y -

Anadlizar el Problema), luego  evaluar los
- dternativas  para después aplicar o

decision, y cohsecuentemente P
' integracion, motivacion, comuhnicacion, ©  actividades mediante las cuales
_HGUPG\"V-IG'IOH Y autoridad - el administrador establece el

j coracter y - tono i:de " su

p gl S - = z T 3 r S oraar\izacic’m‘ Valores, estilo,
e I ] o\ SR S S s S liderazgo comunicacion,
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El-cmcn-hg J«c Direccien

< Contamos cohn G elementos
Fundamentales para la direccion los
cuadles son:- |- La PIaniPicacién, la
| TS s Gy orgonizocion, el manejo de recursos
elemento del proceso st humanos, el liderazgo, el control y la
administrativo que vigila el rumbo e;+ra+e ia
hacia donde se encamina la : ﬂ

organizacion mediante la autoridad
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La direccion es de vital importancia porgue pone en marcha todos los lineamientos
establecidos por la planeacion y la organizacion, y por medio de éstas se logran las
Formas de conducta mas deseables en los miembros de la estructura organizacional,
su calidad reP\eja el logro de los objetivos organizacionoles
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LIDERAZGO
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GENERALIDADES DE LIDERAZGO st s ",_
CQPQClde para marcar un rumbo, _ 8

cualidades de visién, formacién de
equipos y desarrollo de la creatividad

LIDER: es el que dirige al capital
humano de una organizacién, los Cardcter, carisma,
lideres deben ejercer su influencia compromiso, pasién,
sin ser autoritarios vision, iniciativa,

generoso, valiente,

seguridad, servicial;
etc.

JEFE VS LIDER

Dirige el B  Guia al equipo
|
/

El lider deber tener:

departamento Necesita

Tiene autoridad confianza

Inspira respeto ' » Genera entusiasmo
Da ordenes * Recorre el camino

Muestra el camino ' ¢ Pide ayuda

Busca responsab|e;) * Busca soluciones a
de los problemas “ los problemas
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ESTILOS DIFERENTES DE LIDERAZGO
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AUTOCRATICO: _ Losrasgos mqs

el lider organiza todas las actividades ';:n?nsgrgoqi(;;gce.uﬂie; oy
del grupo, indica a las personas lo que Preparacisn, alq vor qun
deben hacer o impide su participacién autolfgfﬁoﬁ,neiﬂfﬁzg’
DEMOCRATICO: emocional y que lo

secunden

el lider fomenta la participacién de las
personas a la hora de tomar decisiones
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o, . LA LA ESTRUCTURA
' CONSIDERACION: INICIAL:

Esta dada por la Es la
sensibilidad y preocupacion por
acia las personas las tareas y
de su grupo zresponsabihdqdes

DIFERENCIA ENTRE ADMINISTRADOR
Y LIDERAZGO

ADMINISTRADOR: LIDERAZGO:
Planeary Establecer una
presupuestar, direccién, alinear

organizar y promover
personal, controlar y
resolver problemas

a la gente.
motivar o inspirar
ala gente

T(POS DE LIDERAZGO

Liderazgo natural
Liderazgo transformacional
Liderazgo burocrdtico

Liderazgo autocrdtico
Liderazgo democrdtico
Liderazgo paternalista
Liderazgos carismdtico
Liderazgo lateral
Liderazgo situacional




