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/ VENTA N\

Estrategia cuando 2 o mds partes
interesadas en un asunto, buscan
un acuerdo que los satisfaga

Negociar es la forma en que las
personas tratan sus diferencias
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Al negociar buscan un
¥ ,
acuerdo mutuo a través del
‘ diglogo

Negociar no es ganar, sino

establecer relaciones

basadas en acuerdo

‘ | Es intercambiar un

producto o servicio por
dinero
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La venta son actividades
realizadas para que los clientes
compren un producto o servicio

El objetivo de la venta es
generar ingresos y hacer
crecer el negocio

|.Preparacion

Introspeccion.
Decide cuales son los puntos de
negociacion mds importantes

Extrospeccion.

Deduce cuales son sus
puntos importantes




Considera sus alternativas.
Elabora un conjunto de e
alternativas i

2. Desarrollo de la negociacion
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Intercambio de ofertas

y demandas
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Inicio.
Primera toma de contacto,
generando un clima positivo que

potencie la confianza

Proponer.

Q ‘@,@ Momento de plantear la
1GY

posicion y de justificarla
<l

Intercambiar y construir.
Momento de buscar un acuerdo
aceptable para las 2 partes

Llegar a un acuerdo.
" Procurar no expresar emociones

3. Terminacidn

Ambas partes alcanzan un
compromiso satisfactorio

Implementacién.
Ejecuta los compromisos
adquiridos
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Renegociacion.

Una de las 2 partes propone
nuevas ofertas

Tipos de negociacion
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j Negociacién competitiva

Negociacion colaborativa
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