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NEGOCIACION Y
VENTA.

NEGOCIACION.

La negociacion es la estrategia que ponemos en
funcionamiento cuando dos o mas partes interesadas
en un asunto. Se negocia por la satisfaccion de las
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necesidades e intereses de las personas, es el
objetivo que persequimos cuando negociamos.

PROCESO DE
NEGOCIACION.

o Preparacién: esta fase implica a las
introspeccion y extrospeccion.

. Desarrollo de la negociacion:
intercambio de ofertas y demandas.
. Llegar a un acuerdo.

N TRq ,
PR 4 TIPOS BASICOS DE
S NEGOCIACION

.. % La negociacion por posiciones es la forma
habitual de negociar, donde los

negociadores explicaran las ventajas de
cada una de sus posturas y los
inconvenientes.

. Negociacion Competitiva: Cada

negociador defendera suideay (eee) * a ¢ @

criticard la idea del contrario. f\? —
o Negociacién Colaborativa: Tratara, % K
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no tanto de consequir la victoria para

una de las partes, como de encontrar
la mejor solucién posible para ambas.

CRITERIOS PARA ELEGIR EL TIPO DE
NEGOCIACION

» Tipo de negociacion.
 La necesidad de llegar a un acuerdo.
e Una de las 2 partes tiene dominacion.
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