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¢QUE ES?
“Es la actividad mediante la cual ambas partes
" tratan de satisfacer sus necesidades, mejorando

la propia posicion y sistema de valores dando
lugar a un nuevo valor”

(MONTANER, 1992, P.12).

ANTECEDENTES

En la antigiedad 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 habilidad llamada
negociar

VISTO COMO PROCESO.

“Es el proceso de tomar decisiones conjuntas
cuando las partes involucradas tienen
preferencias diferentes”

(CHIAVENATO, 200\, P. 535).

1.- La negociacion es la relacion entre dos o mas
personas sobre una cuestion que es conflictiva

2.- El objetivo de la negociacion es llegar a un
acuerdo para las dos partes siempre

3.- Ambos negociadores obtengan o cedan ventajas, y
esto dependera de las habilidades de cada uno

4.- La calidad de la negociacion se mide por el impacto
y la influencia que se ejerza en la contraparte y no
so6lo por la intencion que se tenga en la misma.

RELACION A NUESTRO ENTORNO PROFESIONAL.

En algin momento, cuando llegue mi primer asunto, no necesariamente
tiene que resolverse por medio de una demanda, sino que se pueden
buscar soluciones alternas. Buscaré el beneficio para mi cliente que no
implique un gasto excesivo. Por ejemplo, si se busca una pension para un
menor, se puede buscar la manera de hablar con el responsable y para
que tome su responsabilidad y se fije una pension de manera voluntaria.
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