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Negociacion y venia

¢Qué es negociar? ¢Por qué negociamos?
Estrategia que se pone en fun ion -Tratar diferencias por medio del
cuando dos o mds partes didglogo
interesadas en un asunto. Acuerdan
pautas y buscan la satisfaccion -Satisfacer necesidades
mutua
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Proceso de negociacion

Desarrollo de Inicio

Preparacion Proponer
la negociacion ’ fet
ide  los ‘puntos  -ntercambio o —Ge;?rar un tcllrn‘cx .—Dk:ir:_te:r la posicion y
mds importantes ofertas y demandas A B R A T
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Intercambiar y construir Llegar a un acuerdo
-Buscar un acuerdo -Llegar al punto o a los
aceptable por ambas puntos de acuerdo
partes -Estar alerta, no e presar
-Buscar puntos en emociones
comun -Intenrar proponer dejar
-Estar atento a por escrito los acuerdos

posibles estafas tomados



Negociacion y venia

Tipos de negociacion
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Negociaciéon competitiva

-Cada negociador defenderd su
idea y criticar la idea del otro
-Cada parte intenta sacar los
mejores beneficios

-Existe desconfianza del otro
-Se insiste en la posicion

-Se amenaza

Negociacion colaborativa

-No sélo trata de buscar la
victoria para una de las partes,
si no también busca la mejor
solucion posible para ambas
-Mejor beneficio para las dos
partes

-Se confia en el otro

-Se insiste en el acuerdo

-Se informa y se ofrece
(mejorar la fluidez)



