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Es un proceso de intercambio de informacién y compromisos en la negociacion cada parte trata de entender que es importante para la
La negociacidn es como tener una conversacién importante otra y a partir de ahi tratan la manera de ceder un poco en sus propias demandas

Negociacion donde dos o mas personas o grupos quieren llegar a un acuerdo | para encontrar un punto medio donde todos ganen algo

Actividades mediante la cual ambas partes tratan de satisfacer proceso de tomar decisiones conjuntas cuando las partes involucradas

Dentro de las — sus necesidades mejorando la propia posicién y sistema de valores | tienen preferencias diferentes entre otras mas como proceso de satisfaccidon

Dando lugar a un nuevo valor y proceso de interdependientes
Como objetivo la negociacion es llegar a un acuerdo para las dos cada una de las partes tendrd una determinada estrategia cuyo, objetivo serd
Caracteristicas de las partes donde ambos negociadores obtengan o cedan ventajas que la mayor parte de sus condiciones sea aceptada y exitosa por eso
Negociacién y dependerd de las habilidades de cada uno y llegar a un acuerdo existes etapas de negociaciéon

Consiste en identificar el conflicto entre las partes que se negocian posicion y estrategias

Preparacion de actividades a realizar, diagnostico de situacién las partes y el conflicto

Antagonismo— exponer la contraparte lo que quiere obtener esto define al poder de negociacién

Una vez que las partes ya se han presentado deben decidir si estdn dispuestos acerca de sus
Adaptacién del marco posiciones y que tipo de postura elegirdn competitiva, colaborativa, o de sesién unilateral

Etapas Comunes

Presentacién de | en esta etapa las partes van ofreciendo alternativas de acuerdo con mas
Unidad 3. El pensamiento de Alternativas 0 Menos concesiones que acercan sus posiciones

Liderazgo.
Las partes aceptan una determinada alternativa

Cierre de acuerdo y se comprometen a cumplir

El negociador acepta todas las condiciones de la contraparte

Acomodativa con el fin de establecer una relacion a fututo

Se trata de lograr que el mayor nimero de condiciones
Competitiva o distributiva propias sea aceptada en la negociacién
Estan dispuestos a ceder en gran parte de sus condiciones

Tipos de negociacion colaborativa o integrativa con el fin de llegar a un acuerdo favorable

Se trata de negociar de forma superficial para continuar con la relacion

Compromiso | pero sin resolver todos los problemas en conflicto y se le conoce como acuerdo apache

Evitativa intenta adoptar una posicidn de hinarracion evita la negociacién

Por qué se cree que por el momento no trae beneficios



