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negociacion en
organizaciones de

salud

Los requerimientos de salud publica en
nuestro pais son cubiertos por diferentes
entidades que ofrecen diversos servicios y
apoyo a la poblacién.

ﬂin mexicano, el sector publico incluye dos \
subsectores.

*instituciones se financian con contribuciones
sociales tripartitas

* Otro es el subsector para la proteccién
social de la salud, que se financia
esencialmente a través de contribuciones del

Comparativos de manuales de

Qobierno federal y de los gobiernos estatales /

Los convenios que producen o transfieren las
obligaciones y derechos, toman el nombre de
contratos.

Analisis de contratos en
servicios de salud

Negociar es un acuerdo obtenido a través de
una prestacién reciproca que da satisfaccién a
ambas partes; es una solucién que respeta los
intereses

Talleres de negociacion de servicios

de salud dinamica de grupos

Los Institutos Nacionales de Salud (INS) son
un pilar en la estructura del sistema.

El INSABI, como principal elemento de este
subsector, opera fundamentalmente con la

materiales de la SS y de los Sistemas Estatales
de Salud (Sesa).

infraestructura y los recursos humanos y

El consentimiento puede ser expreso o tacito.
objeto de los contratos:

I.La cosa que el obligado debe dar.

II. El hecho que el obligado debe hacer o no
hacer.

ﬂa féormula legal de INSABI para relacionarse \
con los gobiernos de las entidades federativas

es a través de Acuerdos de Coordinacion,
dirigidos a garantizar la prestacién gratuita de
servicios de salud, medicamentos y demas
insumos asociados a las personas sin
\seguridad social j
Esta dicotomia publico/privado se manifiesta
en todo el mundo, de modo que nos
encontramos con dos tipos de modelos
basicos en cuanto a la distribucién

publico/privado de la atencién de la poblacién
en materia de salud.

para una negociacién exitosa. Se necesitan
algunas cualidades accesibles para la mayoria
de las personas: respeto, capacidad de
escucha, buen sentido de la observacién,
algunas aptitudes en comunicacién, una pizca
de sabiduria y un poco de humor

negociar en salud es un mecanismo de
comunicacién que consiste en conocer los
deseos de la otra parte y en satisfacer los
propios.

* Sus elementos basicos son:

la informacién, el podery el tiempo.
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