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LA NECOCIACION
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Es el PrOCEso en el que dos 0
mas partes con intereses en un

asu|nto buscan un acuerdo que :POR QUE NECOCIAMOS?
satlsFaga 3 ambas.

El objetivo es alcanzar acuerdos que beneficien a
todas las partes, Fomentando relaciones equilibradas.

FASE INICIAL ? Intercambio de de oferta y demanda
A
Instrospeccion Inicio 0
Decide los puntos de Primera toma de /
la negociacion contacto
N
Extrospeccion Proponer
Decide los puntos de Se plantea la posicion
2N o -
O O O la negociacion y se justifica
Intercambiar y
Considera sus construir
alternativas n Buscar acuerdo para
. . ambas partes y tener punto
Elabora alternativas si no . .
en comun. tener cuidado
hay acuerdo en las con trampas

primeras opciones {%} Llegar a un acuerdo

ESCUCHA ACTIVA

Cuando ambas partes alcanzan un compromiso satisfactorio

Implementacion Renegacion —
Ejecuta los compromisos Se proponen nuevas
adquiridos negociaciones

TIPOS DE NECOCIACION

COMPETITIVA COLABORATIVA
Cada negociador defendera Se tratara de encontrar la
su ideay criticara la idea del mejor solucion posible “para

contrario ambas partes
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ESTRATECGIAS CLAVE PARA
NEGOCIAR CON EXITO
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